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Jestem Twoim potencjalnym klientem i chciat bym
konsultantem (samodzielnie lub pracujesz w firmie konsultingowej), konsultamenwn et r zny m, ¢
tez zorientowanym na projewtgsmejacbiwnimkegegmj pstae

Twoj e]j propozycj.i i/l ub oglagdam Twoja prezentac
zadecyduj e, sam | ub wtpgor &zwdhi e miny, z cizynyymikt o4
pragni esz. Podobnie, jesli jestes pracowni kiem z
Twoj e] propozycij.i i/l ub oglagdam prezentacje Two,j
zadecyd j e, sam |l ub z innymi, czy jest on wazny, Wwy
tych przypadkach twoim zadaniem jest przekonad¢ m
sytuacj i, twoja relacja ze zmntgo brgbz nAd osriug ezsrza cnennii
Zabiegasz o mnTiwo;j eOczednoilanno $Ciie, spostrzezeni a, pr
wspierania mnie. Wiem, czego ode mnie chceszo | e j zgody, ze twoja ustug
zachodu,avwielupz ypadkach bardziej wartosSciowe niz czyj e
pochodze i czego od ciebie chce. Wi ec powiem ci
konsul tant a (przynaj mni ej na poczagt ku)ichj est (
wspoO6t pracowni kéw jako oznaka stabos$ci. Jes| i w
klientdéw, ktdérych znam, wielu z nas podziela to

wskazuje a przynajmniejsugerufez e ni e j esthékowi £t @nisemodzi el ni e

pracy w ramach moj e] organizacji. Znam wszystkie
[ powinno stanowi ¢ wartosé¢é dodang. Jednoczes$Snie

ekscytuje mnie papekt ywa zaangazowani a ciebie. Raczej

niecierpliwy, a czasem nawet podejrzliwy. Mar t
proponuj esz, wskazag, Zze nie wykonuje s waijake| pr ac
powinienem. Grozi mi mozI|liwos¢ utraty kontroli

sprawi ¢, Zzemmppabppdbegdkadezynwarazona na at aki w m
niecierpliwy, poniewaz aeawipgakhicegodbteramsuopkdtbowa
szukatem wsparcia z zewnagtr z, gdy poj awity Si €
Podejrzewam, Zze jestes w stanie mi pomoéc, poni e\
obietnice i epaostatécanyryi reaulkatam. Wszysopiced obr a gre. Ni e wsz
tak dobr ze, jak méwi a. Wiec kiedy omawiam z tot
Zzrozumi at , Co sprawia, zZe moja syt uadcechbaagdast wy|j
mni e tak. Szukam pewnos$ci , ze dzi eki Twoj emu za
znaczni e | epsi [ bardzi ej konkurencyjni. DI at e
responsywnos$c¢ i zainterewowaske es&pemjagpmacaowyy
bedziesz $Swiadczy¢, jesli zostaniesz wybrany. W
swojag wiedze na temat moj ej branzy i organi zacj i
st uchaniaa,wyrzawacianii rozumi eni a moj e] sytuacij i, mo
Chce, abyscie rzetelnie przygotowywal.i sie do s
bardzo jestescie dobrzy, konkretzng ,i jddks wiia dpcozneon
podobnych sytwuacji, abym poczut, zZe ta propozyc,]
abys zaczagt $Swiadczy¢ ,ustugi” na wczesnym etapi
nawet jesli odwiskinddkamprmpmrsea&he Kizwlt aszcza takg, |
reakcj i, chce, zebys$ odpowiedzi at szybko i WY C Z
naszych zalotéw chce sie wuczyc¢ i chce, Rbgs ust
Zzebys$s zachowywat sie tak, jakby moja sytuacja by

musze wiedzie¢, ze obstuzysz mnie profesjonalnie



wydat Eéwli to wszystkpwmasgsembigdy mawivbgzemu bl i zsz

bedziesz musi at nawet pisa¢ propozycji, a oczyw
duzo czasu, czesto ogromna inwestycje w czasi e.
propozy¢ e c z e shywajig pmrdeocy t aksthraadaizéo,j §.a kAlmeo zmrao § tea
ze nie zawsze mamy bliskie relacje i nie zawsze
wni osek i musi sz nliuncipotedg aslirei pk Isiaeggn addio,brtzeecy | ak
t woich propozycji i wystuchali$dmy tyle samo twoi
wiekszos¢ z nich nie jest. Wi elu obraza sie sch
Zzpewnienia wartosci, cierpi z powodu st abej | ogi
mni e i moj e organizaciji . Chociaz niektorzy rob
poprawi ¢ i gwarantuje,twieepomegez€itywej aoprawozy
moge tego zagwarantowac. Al e obi ebcoujlee dzziee spr znyyg
bardzi ej strategicznie o tym, j ak mgickc enlaggstv s a ¢ i
naktoniemyél enieadio pisania w sposdéb bardzi ej st
wi dzeni a. Czego wiec ja, jako potencjalny klient
Twoj e]j propozycji? Nic, co powinmioe€€i pozaskioe ,zyi
Twoj zespot mozecie jak naj l epi ej 2wyrekiad £ z owa €
zaangazowania Ciebie. DIlatego pragne:

* Zgoda na moje pytanie, tj . na konkretne pytan
przemobgeggcorgani zacje z obecnej sytwuacji do pozagd
* Jasne zrozumienie korzysci, j-R@izry®ddini osgki ¢ ed
trakcie proponowanego projektu, do jego zakoncze

* Jasnog,cqg ako ztaemi er zasz odpowiedzieé¢ na pytani
zrobisz

* Zaufanie i komfort z Tobag i proponowanym zespo
* Zwr ot z moj e] i nwestycij.i Z moich rzeczywistych
Aby poméc Ci spepmacowatl emagmri &@awmd aqgny proces opr

M® %NRBIT dzY LR Ralk#2ed $pE@hddja zwigzana z propoz
postrzegang rozbieznos$ciag miedzy tym, gdzie ja i

tomaczy miedzy naszg obecng sytuacja (nazwijmy | a
l ub pomyst vy, ktére zaproponujesz, pozwola osiag
rezultatu, a tym samym zaczn&. | W reatull d wicd iee kuw
przypadng nam. Na podstawowym poziomie twoja pr
mojag obecnag sytwuacj g, moim pozagdanym rezultatem
Nazywam to ,logi ka rbeazemwtagdwaprgo pmrzzyez i f ormypt e S
propozycja (i t wo | projekt, jesli wygrasz) ma n
jasno okieghoeepowdogzane i uzgodni one
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proponuje szereg dziatan, met odol ogi e, kt 6ra mu
pomozesz mi i mojej organizad®dkandeia@ignsach ematz Iccec
pomoze <ci$lwanpyr zsepnoys b rozwijac, organi zowac¢ i S €
osggni ecia naszelgwpicael s1i. e Ceiegd rna tym, CO nazywal

rel acji mi edzy obecng sytuacj a, p oezshodstruowamej r € z u | t



met odol ogi i, kt 6r ej uzyjesz, aby poméc usungdé r
j estesmy, a tymRzqd ziae md edemy wlyyd.ang a zajeciem
tyl ko dwa do pieciuskahktdéw wrozwumi emmnicowejgi ki

tylko cze$¢ punktow potrzebnych do wygrania. DI ¢
zardéwno z powoddébw psychologicz@yedht, 2] alkuipilaogii @z
nazywan , psychol ogiag” oswiadczyn. Nastepne dwa kr ok
odnoszag sie do tych aspektodéw psychologicznych.

3t 2ANRDYS LISNELIS] (esRi w4 ®if @z 4 WaWi2PORIOKID propozyc
Zze wiekszopgdz ¢t wjoii chotpymwzy tak zwanej ,sprzedazy :
gdy sprzedajesz do wielu kupujagcych, z ktdérych k
Kazdy moze miec-cizmmse mp md terwz eed &« n peablema lnbaszaesyorazn a ¢ z g ¢

korzysci, ktorrgeampirzaymjiio,sgzhbicchrowo, a i m indywidu
l ub zrealizowania tej mozIliwosSci. Zbyt czesto of
sprzedaja orgamiboanc jfoinyca nyimme O©GBBoci az organi z a¢
probl ematycznej sytuaciji, rézne osoby w organi z:
sytuacj e. To, co dl a jednej osoby powoduj e er |
produkt,ywannodlca trzeci e]j staba obstuga klienta. K
inng krytycznag kwestie | ub przynaj mni ej i nne sp
Pomoge ci zbada¢ te osoby jako jteamniost bicenikaijoa
konsultant ow i maja roézne Kkryteria zakupu. Ki ed
sprzedazy, musi sz stworzy¢é ramy, mozai ke, kol az,
propozycja musi u w z iyrh golumenaie lubtwegednejprezentacijie Odmiesignéee d

sie do ro6znych percepciji jest duzym wyzwani em. [
kupujagcego: jego indywidualne pragnienia i obawy
zrooum e¢ korzys$ci, kt 6re przyniosag kazdemu 2z nich
rowni e wazne, musi sz zrozumiec¢, w jaki sposbb goc
kolidujag z pragnieni ami i obawami innych kupujac
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pisemna) byta jak najbardziej skuteczna, mu s i Z e
odrdézniajag ja od propozycij.i k onlkawryerc j iz ei wpyrsz eukc
zrozumiate$ kwestie z naszego punktu widzenia. |
nasze potrzeby, nazywane sag ,tematami’”. Pochodz
skrdét ow i naszychoczebiyorocrzayzc hz kTwdieah 6wi czni kéw
zidentyfi kowaniu tematow i ich opracowaniu wyge
mozna wtagczy¢ do swoj e] propozycij.i
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logcmg I psychbalogjiak nBBeet hoven powtarzat swoj e mo
tak ty chcesz ,grac¢c” swoi mi t emat ami w cat ej S W
zakomuni kowa ¢, €l &kda oe8goi nhy,, anoneéesz najl epi ej v
upragnionego rezultatuP 6 Z mimaajwi am wazna koncepcje przegrdédek
t woj ej propozyciji, kt 6re zd mawem @l @gwnevog¢ 2e dnoit y avfy
kt rmawi @asz swoje rozumienie mojej sytwuacji, pr o]
korzysci dl a kupujagcych z tego rozwiagzania i tym
Ka zadsaekciwpr owadza cie w wazne koncepcje i strateg!

roboczej . Napi satem sesje robocze z twojego pun



strategie sag stosowane, gdy rozwif@aszzewsees] @rog
(oparte na rzeczywistych przypadkach) pozwal aj a

krok po kroku w poprzedaj sekciji Ni e moge ci powi edzi e, j ak waz
roboczych; 0OZywi ojzp olkcamd epngyj en.aszaniwms prol ng podr 06
sekret. Nie ma zadnych zasad pisania; sa tyl ko s
Zawsze powinny sie zgadza¢. Nawet t o, ze zdani
fragne nt a mi . Pisarze zwigzani regut ami to pisarze
zaczynal.i zdania od al e, nigdy tego nie robig.

sugeruj e, Zze powinienes. W rag Au Intnd ceije ompicgar zdeo 2zw
mozliwos$ci do rozwazeni a, mni ej strzat w kotlczar
j est teraz przekonanie mnie, potencjalnego kIl ie
techni k. Pi samiee zz awsdhzog awmi gze awsze decyzj) ami sp
rozwazysz, tym wieksza szansa na wybranie najb
ki erujagcy si e zasadami pisar z podj at decyzj e,

nieprzemg | ang. Pokaze Ci, | ak podezdengowarel | pgpmizet aje,cy
t o, co sprawdzito sie w jednej sytuaciji, ni ekoni
pytania sg i dentyczne. Nawpe. jesChekwestceebnance
sie uczy¢. Wzywam was do gt ebokiego zastanowi eni
Z nich bedag miaty ni emal natychmi astowy sens, p C
wiesz, ateramyniepz wal aj g na bardziej spoéjne i efektywne
koncepcje bedag trudniejsze do opanowania, poniew

Niech rozpocznie sie nasza podr 6z!
/| %B| 0 ™

Logika propozyciji

Jako Twojego potencjalnego klienta, jednag z rzec
w Twoich propozycjach, j est t o, ze chociaz | est
rozwazny, Twoje dokumentyjia pogiteanae] dwozeht pom
zrozumieé¢ dobrze przemys$slanego | ogicznego ar gume
poméc mi ja poprawi ¢, jesli niezpéezedétpwizedst aw
kt 6r e pomobgigé.ciNatsada epma e podzielam moje pragnien
dokumencie propozycij. l ub prezentacij.i orientacij
rodzaju wsparci a, kt 6re zaproponuj eszonmsnireu oiwanio j
|l ogiczng metodol ogi e, kt ra odpowie na moje klu
przeniesie mnie i mojag organizacje z jednej syt
sytuacji do |l epszego miegsuohtatdtownasPiyshepgnzgdahpn
mamy te | unkegt,odao | towdjaa musi jasno i l ogicznie wyj
wypetnic. Masz wiedze i doswiadczeni e, kt 6re pon
ocenionych pzeze mnie propozycij. moge jedynie stwier

przekazacemi te wiedz
“BNRT dzYASyAS 23stySe f23A1A &GNz G dzNE

Jak wiekszos$¢ ludzi | ubie historie, wiec zaczne
Paulabyt a gt odna. Gdy weszta i zaméwi ta kanapke z
kel nerce duzy napi wek.

Gdzie byta Paul a?



Co ona jadta?

Kto zrobit kanapke?

Kto przyjat zamowienie?
Kt o podat kanapke?

Dl aczego Paula zostawita duzy napi wek?

Jaktomoz|l i we, z2ze mozesz doé$¢ tatwo odpowiedzieé¢ na
wyraznie i nformacij.i niezbednych do udziel eni a
.restauracja”. Schematy to stowkjesy wisdayej kpa
wzorce, jako ramy analityczne. Schematy przedsta
|l ub dom. Kazdy schemat ma ,szczeliny?”, ktore i st
Zzawi er aé¢ ,miagnasvdd annae ", ,jedzenie”, ,dawanie napiw
moze zawierac¢ miejsca na ,pokéd]j rodzinny”, ., Kuc
mi ej sce na , bl uro domowe” , al e prawdopedobni e
konferencyjnag”, poni ewaz takie przestrzenie zaz
spodziewasz sie znalezé¢ sali konferencyjnej l ub
schematy dla réznych rodzajpekiwasitaw, Na pezgkha
oczekujesz ©postaci, fabuty i mi ej sca akcji. w
szpiegowska, mozna sie spodziewac, Zze bohater zo
[ zatriumfow&aé ocWepocbhwat @api su charakteru i 0Si
|l i s§cie opis zycia i uczuc¢ twojego przyjaciela; v
Gdyby kazanie sktadato sie wytltagczniieerz matadriizat &
l ub réznych strategii penetracji nowych rynkodow,
podejrzliwy co do kompetencj.i [ rzetelnosci mo v
Propozycje i inne dokasme nzte shalza esscohmeema toywnii ezze snti a
poprosit Cie o przedstawienie mi propozyciji, zd
wni os ki i rekomendacij e. Sg to miejsca, kt 6rych
Potencjalnikieci , tacy jak ja, maja zatem okres$lone ocz
j esli nie spetnisz tych oczekiwan. Jesli twd] cCz
lepiejdostarczyd o k ument , kt 6r y p a sditvagegacoytelsikahaamiendotschematu o p o z y
raportu, pochwaty |l ub powies$ci. Twdédj schemat pro
Co nazywam o0go6lnag strukturag propozyciji. Bez wzgl
drugi eojg 6l oe§o sprawi a, Zze obie sag propozycjami,
Wiekszos$é twoich propozycij.i i stnieje, poni ewa?z
problem | ub niezrealizowang okazje. dieahi@go t wc
zarowno | ogicznie, jak i psychol ogicznie, ze moz
sytuacjach konkurencyjnych, ze zrobisz to lepie
przekazywaé¢ te wiadomoscéciwe j(eldtnrmy pdlyaxnmmj ajr g w)
podzielony na sekcje, a nawet tomy). Twoj ar gume

z ktorych kazdy jest poprzedzony polem propozyc]

Sytuacja. To jest nasze zrozumienie Twojego problemaub mo z |1 i wo $ c i
Cele. Biorgc pod uwage ten problem I ub mozliwos¢
Met ody . Bi orgc pod uwage te cele, to sg nasze me

Kwal i fi kacje. Bi oragac pod uwage te metody, to sa



Koszty (lub Optaty). Bi orgc pod uwage te kwal i fi

Korzys$sci . Bi orac pod uwage nasze wysiltki [ ZwWi g
otrzymasz.
Chociaz powyzsze stwiergduzméemita tnmmog e js pgorpowayc, iz 9q

strome gér y-adgudeintst powinien by¢ tak zwarty, aby
do gory:

To sg korzys$sci | ub wartos$é¢, ktorag otrzymasz
bi orgc pod uwage koszty, kt 6re poniesiesz
bi orgc gmodaswae kwalifikacje

do wykonywania tych metod
kt6re pozwolag osiaggna¢ Twoje cele

i tym samym poprawi ¢ Twoja sytuacj e.

Ni gdy nie widziatem propozycij.i zorgani zowane|]
zorgani zowana, kazdysisl ppr zs¢emakitady ogdWwaerysmiui
przedzi at nie istnieje w izolacji: kazdy przycz
dal szej czesci pokaze Ci konkretne techni ki, Kkto
propozycij i przemawia do kazdego innego.
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Prawdopodobnie zauwazyt es, ze odniostem sie do
mi mo ze wiele propozycij. moze o awkaoz & kstageji ¢ e & @i
nazwiel nazywat e mlothng eal enmheentsyekscj ami , pmomokkewawzew Ka
* Zademi eslmaze byé wykorzystana jako nagt é6wek s
nagt owkow w swoim dokumersdice oldulm ajzevs Imi e &gt 6 vOKiIn
nazwaé¢ , Tt o”, ., Probl emy biznesowe” l ub , Nasze z
mozna nazwaé¢ ,Podejscie”, . Metodol ogi a” |l ub , Str

* Dwa |l ub wiecej slotéow mbesna potaczyEé KYTWAQGAE

sekcje. Lub CELE | METODY.
* Jedno gniazdo mozna podzieli ¢ na dwie | ub wiec
. Pl an pracy” i , Rezul taty?”. KWALI FI KACJ&c jneo"z,na |

., Refer eancijerysy’.
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Kazda propozycj a, kté6rg piszesz | ub przedstawi as
sg podzielone na odpowiedniers&keanpej |lubb pugtalsdm
Ni emni ej jednak, niezaleznie od tego, czy sag on
kazde miejsce powinno by¢ wypetnione | ub wuwzgl e
wypetniacé¢ poél ww ydno kluume neri ez eorf tea d joi , poni ewaz zo0s
wczes$niejszych rozmowach ze mng, Twoim potencj al
skt adania ofert. Wszyscy wiemy, Ze samo Oopracowe

sprzedazy, a dzi at ani a, dobre | ub =zt e, kt 6re maj



wptywajag na tresé¢, organizacje, ton oferty i tym

mnie juz, ze dogtebnie rwyzpuerireistze Snoéjju zp rwibd kesmrz d Jud
[ by¢ moze nie musisz go wypetniaé (lub wypetltni:
wczesniej wykonali $ci e dl a mni e sporo godnej

kwal i fi kadcoywannyiceh ,doak umae nt u zyci orysami i referenc
ale strategicznie nierozsagdne, a moze nawet iry!
skuteczne strategie wynikajag zedapye.cyRoxumisgijtaac
domu, wi esz, jakie pokoje mogag istniec¢ w domu;
kuchnia, tazienka i sypialni a. Masz rowni ez pewn
stopnia ich rozmieszczenie. Na plzyhkd w dwupi etrowym domu spodzi e
pierwszym pietrze; w dwupietrowym domu z tyl ko |
drugim pietrze; w domu z wiecej niz jednag tazien
d o wgnt egj sypialni. Podobni eschemab mapaomycjer j ogzcu noi gedslzn aw asztr
l ogiczny el ement propozyciji. Wi es z, Ze propozyc
rodzaje pokoi  ub miejsc i z nnaas zp rrzeyl katcaj de, nziee djzeyc
wyjasnia problem Iub okazje, inne wyjasnia metod
jeszcze inne argumentuje korzysci z takiego post
sie na kooncgpggpnesycmhej. W rzeczywistosci naste
polach propozyci—SYTUACJ | , CEL-AICtHSO ri e KORIZ&YBLjla si e na to,

wyj Sciowag” .
t w.9D[ +5
Zrozumienie 0go0l nej l ogi ki struktury

1. Wszystkie wnioskimag t e samg o0og6lng strukture, ktora obe
czasowych:

Sytuacja: jaki jest problem lub szansa?
Cele: Biorgc pod uwage ten problem I ub okazje, |

Met ody: Bi orgelmpgd jakage tosi ggni esz?

Kwal i fikacj e: Bi orac pod uwage te metody, jakie
Koszty: Dbiorgc pod uwage metody i kwalifikacj e,
Korzysci: bi orgc pod uwage t e jkaonsizat?y, j aki e kor z
2. Ogd6élna struktura nie |jest kwestig organi zac
uporzgdkowana zgodnie z przedziatami, tak jak zo
3. Szczeliny niekoniecznie odpoad advag al ke kwij e@oane j

Pojedyncze gniazdo moze byé¢é rozdzielone miedzy d

4. Zakres, w jakim nalezy wypetni ¢ pola w prezer
bardzo zostaty one wypetlt ni ocnhe 2zntao zZ & p 0 & k awini iaccshk u
wczesniejszych stosunkach roboczych.

SESJIAROBOCZMhb z 1 i wosS ¢ skt adania ofert w firmie ABC,

Do: Ciebie Czytelniku



Od: Twodj potencjalny klient
Temat: Sesja robocza 1

Zanim przej flcezegdsoamnasz ¢ epneedstawi ¢ pierwszg z 10

przemysl ecé¢ i Z a kaneepceMNa ¢ s zomd i omeni e bedzi esz mL
sesje robocze poprowadzag Cie przez t eznpio.myMulsiisz
tym, co robisz. W prawdziwym Swiecie nie bedzie
Zznacznie to utatwi. Kazda sesjMi er orheorctzva giees,t joeps

dotyczy nieznanej Ci sytuacji biznesowejr ozumi eni e technicznych aspe
warunkiem koniecznym do zrozumienia strategii zastosowanych w kolejnych sesjach roboczych w celu

przygotowania zwycieskicajes mrdamplmsyecjsi.e W ok od eeg jniy
propozycji, k 6r e sag pisane kawat ek po kawalt ku w trakci e
przyswoi ¢ konuwagpcmuwesizsawaprtzececzytaé¢ sesje robocze
zawsze mozesz zgadzac¢ sie z anamabaocaydh plreke pz otwaard

zdecydujecie wtgczy¢ |l ub nie uwzgledni ¢ we wnios
do rozwazenia innych alternatyw, by¢ moze nawet
technicznych aspektach sprawpr oS ci t ecopobegaeoa omdéwieniu str.
propozycji, a nie na technicznych aspektach syt u
nie ma zasad, sag tyl ko pewne mozliwe wytyczne I

Ni ekt édére alternatywy mogag by¢ |l epsze niz inne,

sprzedazowej, jej historii, skali i znaczenia, T

czynni kéw sytuacyjnych omoéwionych w tym teks$Scie.

Zrozumienie logiki linii bazowej

Wiele o0s6b (a ja jestem jedna z nich) uwaza, zZe
podczas gdy w rzeczywistosci t o, czego ja i wi el
co jest skomplikowa e . Pozwo6l cie wiec, ze uproszcze, co
chciatbym, zZeby robity z perspektywy mojego pote
rzeczach (ktore, jak zobaczymy w Cwaqis—SiYTIJACSIA,z wi
CEL AMI [ KORZYSCI AMI ) . Rysunek przedstawia w pig
przypadku ABC).

Current S S Desired Result:

Situation: what is 1 2 the output of the

happening today: project or its

the current phases: insight,

problem or plan, and/or

opportunity implemented plan

Example (from Example: a plan

ABC): a shortfall in B for increasing

capacity capacity

Benefits: the good things that accrue as/
after the desired result is achieved Example:
a justification of the chosen option, to ensure
requested funding from Consolidated

Na poczagtku jest moja organizacja, ktora +est w
nazwijmy to S1. Obecna sytuacja jest tym, co dzi



poni ewaz mamy probl em, Ikutbd rryo zwyi ngazgaan i raoa z WA gm@ame a

sytuacj e, poni ewaz mamy okazj e, kt 6raga mogl i bys$m
zmian. Lub mozemy nie by¢ pewni, czy podoba nam
czy powinnicdany nige.l uwikazdym z tych przypadkoéw
rozbiezno$é¢é miedzy tym, gdzie jestesmy, a tym,
Zzaangazowanie konsultanta do pomocy, zaproponowa

iznajdzi emy si e w-nazwimy ta S2cd nagzywamynaim gptagnionyra rezultatem
. W tym momencie nasz problem zostanie rozwiagzal
zostanie zrealizowana (| ulbprhzayrajemyi avji eldlzii 2&j, |c

problem | ub szanse. W kazdym przypadku bedzi emy
wiedzielid$dmy wczes$niej. [ dzi eki temu bedzie nal

naszego pomuhbtdanegoSReezdo konca proponowanego pro

Jestesdmy tutaj, chcemy by¢ tam i skorzystamy,

funkcjonowaé¢ jako poidstwawwjpegowomes| eniopoaytcywoj ej

pomyst ma iw es o lpioad sltaagvowg | ogi ke, podstawowa | og
mu s i napedzaé¢ argumentacje twojej propozyciji: ,J
by¢ pozgdane. Zamiast tego chcesz Kyidkdydzioenoizredn
by¢ tym gdzie$ indziej, bedziesz czerpat korzysc
naukag o rakietach, tylko mniejszo$é autorow prop
przetestowaciiekzaotsdspwapozWcji |jest w swej isto
rozumiejag podstawowe|j l ogi ki, a nawet j esli ro
Zrozumieni e. Ni e wiedza, j ak wykorzystach te I o
prezentacji i dokumentodw. Nielogiczne mys$Slenie z
wygrasz, radykal nie zmni ej sza prawdopodobi enst
podstawowa logikal ub, jesl i wol i sz, tuaadabtfjcinajicegta po dDdtl a&wn
sensownej i przekonuj gcej wymi any pomyst 6w. Wt
ostrzegawcze. Po pierwsze, sg chwil e, kiedy | a,
podstawowe | | ogi kcio. dNoi emonjaenj) joabsenconsecji sytuaci. a
zakonczeniu proponowanego przez Ciebie projektu.
jasnosci, ty i ja znajdziemy sie w sytuacji, w Kk
napi szesz propozycje bez jasnych cel 6w, bez | asi
kohAcu twojego projektu. Moge nawet zaakceptowaté¢
czesto znaczna cene, w trakci &€ mprae$ pdwaoadowhotz e ¢
przekroczenie kosztow i nie rozwing¢ dtugotrwat e
takiej sytuacj i [ upewni dnsicgo zel tdopabednipety
opierac¢ sie na kjoonceppkaie | oig, kjialbajzgawpr zet est ow:
wykorzystaé to na twoja koQhzoycSica.z [xrauzgnaa clzwa gan msa

chce, abys$ zpmosybi mukognppekgznac, ze stosunkowo pi
cesto nie jest tatwa do az rCapamsnwiaarozemnieniuWogik lnii g z k u

bazowej adonh gawygpEnwnani a | ogi ki i ni i bazowej ni e
pracocht onne. Czasamaé¢ mohpgodiewae e chhaguest awyedawodkr e
punkty, ktdére pomogg ci wykorzystaé¢é podstawowag |

*Zmiergy §i e z gtebiag mojego mysSleni a
* Wy jnmnodjned ¢cnadr zedne pytanie(a)

* Wy ¢cel@)rswojego projektu



* Ardwd&ka ti  gkeonrezryoswcai €

*Komunilo weodent acj e na wymierne wyni ki

* Skonsgwwjogvamdet odol ogi e

* Oknde €Il kos§é proponowanego wysitku

* Ok Eavdlj e niezbedne kwalifikacje
*Podejro wd e psze decyzje dotyczagce | icytaciji

*Zademonsto wa ¢ ze potrafi sz w pr zetegy $o-mzynamsiepdiasnaid odni
-jest ztozonym probl emem

Te znaczagce korzysci przypadng ci dopiero po
opanowanie czegokolwiek jest trudne, konieczne jest zrozumienie podstawowej logiki. Wszystko

zal ezy zordoztuemg@®ni a, kt re zapewni a -pdoadoltycdavy pot
dodat kowych dwoéch do pieciu punktow, jak sugeru
mi edzy zwyciestwem a byciemsndanmraigi Rl mézej skuor
tajemnice myslenia i pisania zwycieskich propozy

¢NI & NRRII2S 0ASoN0Oe0OK aeiddz O2As LIRONRIye&OK NBId

Jak pokazano w pierwszym rzedzie trzech ramek u
jednym z trzech warunkoéw.

Current Situations (S,)

Have Insight/ Have Insight/
Lack Plan Have Plan

! B -

“Know we need to

Lack Insight

“Don't know “Know we need to
if we should change, but don't hc;ﬁngiﬁggkk;g:'
change”™* know how™ 3

resources to do so™

! - -

Want Plan
Implemented

1 1 |

Want Insight Want Plan

Desired Results (S,)

*Because (a) we're not certain that we have a problem, or (b) we sense that
a problem exists but are unsure of its nature, scope, or severity

Oto trzy mozliwe sytuacje S1, ktdére mogag stuzyé



1. Ja i moja organizacja nie wiemy, czy powinni $

mamy problem | ub (b) wyczuwamyny pewre jego charbkteeym 1 st n
zakresu | ub wagi. Oznacza to, ze brakuje nam wgl
2 Wiemy, ze powinnismy sie zmienic¢, ale nie wie

pl anu dziatania w oparciu o ten wgl ad.

3. Wiemy, zsi g oawminennisémyi wiemy, jak to zrobi ¢, a
czasu ani zasobow, aby ten plan zrealizowa¢.
Na rysunku 2 kazdy z trzech mozliwych warunkow

wyni kéw (najnizszy rkagddyrzethchamekgdadpth) wyanai
trzema typami projektdédw, ktoOre mozesz zaproponow

Il nsight (Il ewa kolumna na rysunku 2) nie wiem, <cz
poprosde&ne konkurencij.i l ub i dentyfikacje potenc]
por 6wnawcze i audyty nalezg do te] kategorii, a
jak ocena, poroownani e, okresl emieszoménavg! 3do z Kk
wartos¢, poniewaz sprawia, zZe ja I moja organiza
sie, czy pot Webwjekhgi 2midanyczgcym planowania ($
wi em, Ze musze wsaize nranm ewdgléad,poalie ni e wiem, j a
potrzebowac¢ planu wyszczego6lniajacego, j ak powi

projektu moze zaczynaé¢ sie od stoéow takich jak of
Wprojk ci e wdrozeniowym (prawa kolumna rysunku 2) w
poni ewaz mam pl an, ale potrzebuje dodatkowych z
DIl atego celem twojego projektu nmoedubznmnigjiszenwhllly oz e ni
zmniejszenie okreslonego parametru operacyjnego

bedzie miat Twdj projekt, zalezy od tego, |jaka |
pl an) i gdzie chowabgdonprkxehnacCGCi phiopoproj ekt u. .
stan S1 charakteryzuje sie brakiem wgl gdu: ni e
Zat 6zmy, ze moim pozagdanym rezultatem jest uzysk
mnieokr ok, a zatem Twoje badanie miatoby tyl ko jed
wej § ¢ rymek. Jdk@akazanonarysurky i stnieja trzy mozliwe kombi

obejmujag ruch o jeden krok, a zatem dotyczag tylk



Lack Insight Have Insight Have Plan

/—\‘
Insight Project i i } {
Want Want Want Plan
Insight Plan Implemented

Lack Insight Have Insight Have Plan

T
: | 1 | |
P ing P
lanning Project [ ] T l
Want Want Want Plan
Insight Pilan Implemented

Lack Insight Have Insight Have Plan

R~
Implementation | | | | |
Project | | | 1
Want Want Want Plan
Insight Plan Implemented

W niektdérych przypadkach moge chcieé, aby twoje

Zat 6zmy ponowni e, Zze moja obecna sytuacja chara
powinni $§dmy wej $¢ na okr es$Ilzoen ymnriyen erke.z ull etcdantea ko gdozcez ev
wi ecej ni z -mogdé&kor dwghigey potrzebowac¢ planu wej $c
przypadku przesuniesz mnie o dwa kroki, a zatem
wykonalnos$¢ kejpoidruongi eynegesdl i wej §cie wydaje s
zrobi ¢. Tut aj zatem proponujesz projellkemdawuet apoca
pokazano na rysunkd , istniejg dwie mozliwe kbombwakrekcj e S1

oraz trzecia kombinacja, ktora obejmuje wszystKki



Lack Have Have

Insight  Insight Plan
Insight/Planning I i i I
Want Want Want Plan
Insight Plan Implemented
Lack Have Have
Insight Insight Plan
Planning/ | | | |
Implementation | | | | |
Want Want Want Plan
Insight Plan Implemented
Lack Have Have
Insight  Insight Plan )
Insight/Planning/} | | | |
Implementation | | I | |
Want Want Want Plan
Insight Plan Implemented
Cel (e) Twoj ej propozycji wyraza gtowny(e) wyni k(

jak daleko mie zabierzesz. Jak zobaczysd Zz ni dja pr zejrbgdhasc¢ jpébt n
propozycja ma mie¢ | ogiczng podst@lweci aa WwWsdyejk

moze wydawac¢ sie proste, chciatbym podkresli ¢,
ut at wi am. Czesto ni e ntaom pjradésbnuojsecmy czor odbd ¢t ego dl
wprowadzi ¢ Cie w btagd. Ale nie jestesdmy tutaj, P2
tut aj , aby stac¢ sie | epszymi czytelni kami w my$
sprawiek onkr et nych kwesti i, ktorymi nalezy sie zajag
mni e i moj ej organi zacji . Wezmy jako przyktad pr
uwaz a, ze problem ABC wymaga p&obasumémiaacbadanit wy
ABC moze nie potrzebowa¢ zwiekszania mocy produ
sprzet i technologia, | epsze wykorzystanie obecn
moga pozwoli ¢ ABCwyat ary@pz ajdadkejwainli @$ c i produkt u,
popyt. Konsul tanci Ci uwazajg zatem, ze studium
okresli ¢ wykonalno$é¢é | epszego wykorzystania i st
spog r zezenie.) Po drugie, jesli potrzebna jest do
el ement planowania.) Zwr6¢ uwage na punkt decyzy
zdol nos$ ¢, drugi cel moze igctaé@. sileshi eponi 2elzmwyn
przepustowos¢, nal ezy zajagé¢é sie drugim cel em. B
ktdére pojawiajag sie po osiaggnieciu poprzedniego
l ektury s rzeewy ariye ABL oczekiwat o wgl agdu i pl a
potencjalnym klientem ABC, bytbym zaskoczony dok
podejrzliwy, my sl gc, ze konsul tanci prdédbmocj g spr z

moga mieé racje w oceni e, ze potrzebuje zaroéwno



przekonajag mnie w naszych dyskusjach przed z1t o
postrzeganie pozagdanego r ezZulztegtanireime ddzikd 67 g
naj wiekszy sukces, zarownho podczas procesu rozwo
sie, ze istnieje wyrazna zgodnos$¢ miedzy moim po
ich wlassntyonsowanide jest jednym z przyktadow wzaj e
podczas procesu rozwoju biznesu.

t w9 D[ +5
Zrozumienie logiki linii bazowej

1. Propozycje zawieraja |l ogike bazowg wyrazona p
Ta sytuacja zawsze wiagze sie z rozbieznoscia mi
charakteryzuje sie problemem | ub szansag oraz br a
odnosi sie do punktu konczopwjekyoS2 (est mdefikiowany w pgur o) e Kk |

cel 6w, poni ewaz cel (e) twojego projektu jest wyl
dzieki osiagnieciu pozgdanego rezultatu (rezulta
2. Pozada(nrye zruelztua ttya)t wyrazony przez cel (e) wnios

tylko trzy (z wyltagczeniem kombinacji):

Wgl ad (np. audyty, badania rynku | ub projekty pc
czy powinnismy s(ia&) zmienjig€st eoOmy epwvaVEni , Cczy mamy
ze problem istnieje, ale nie jestesmy pewni |jego
nam wglagadu w naszag sytuacj e.

Pl an. Potencjalny klient mbéeviy, ,ZLédcmamy spreolzimeé rar
l ub czuj emy, ze tak jest, ale nie wiemy, jak sie
Realizacj a. Potencjalny klient moéwi : », Chcemy si
szanse | ub czujemy, ze tak | egt ,juiz wileamy, ajlaek pi
pomocy w jego realizacji?”

Jes| i projekt tagczy dwa | ub wiecej Z poprzedni ch
punkt decyzyjny wymagajacy badania etapowego.

23Nk osyeslyAS f23A1A fAYAA o0FiT2gSe

To najtrudniejsza,p¢ moze naj dtuzsza i pr awe ¢ pamihiedz nniee naj w
zrozumiesz W@+t n i wiekszodckZnajadszwjedrlkskka bl okow cz
rozproszony, [ kontynuuj . DIl aczwgnpe j @ls dogikhgo ,n aj en
bazowa, przedstawionwc z e $§ nj e pt podstawag twoj e]j propozycj i,
kt 6re przeczytatem w ciggu 30 |l at, ma powazne wa
w ich podstawach. Po drugie, wtymdz i al e pokazano, w jaki sposédb
| ogiakewla, jak pokazano na rysunku



Strategic Overriding
firs Direction Question(s) j
=| Triggering Event Objective(s) }
N Overriding p,
Problem Deliverables Desired Result(s)

S 812
B

Benefits

Effects/Lack of
Benefits

A
v

a tym samym: Zidentyfikowaé¢ istotng tresé¢ propoz
(lub jej brak) w my$Sleniu Zrozumiec¢ jasnosc¢ ( | u
ty i ja postrzegamy sprawy inaczej jako pierwszylrak powaznej rozmowy na t ema
przez <ciebie podej sci a, zakresu dwiper zrezwe cdzyyw acho/tcy
rysunkuu Po pierwsze, caty nowy materiat jest tyl ko
sytuacja), S2@@zadane wyni ki) i B (korzysci). Po | ewej s
sytuaciji . To tam ty i twoja firma rozpoczniecie
znajdujg sie najwazniejsze wynirkizupnajtegktouwazwktoy
odniesie moja organizacja i | a. Posrodku znajduj
drodze, pomagajagc nam przejs¢ z jednego stanu do

Po drugi e, wprowadzaj gc tresarikumswiyaz(aineo gl atdyamia
wprowadzane w sesji pracy w tym rozdziale), mu s i
klienta, czyl. Z mojego punktu widzeni a. Aby ut
mieé¢ obok si ebice kwamOy tkk ider kssmsza Logi ki, ktore

Alternatywnie mozesz pobr alkompletnwArkilisz LogikCwa & i tee sk amaé
j e i twd] punkt widzenia rdézni siendodsmej @goPud
Wi enia innych cztonkdédw komisj.i selekcyjnej? Ci
pu tu widzenia innych cztonkdéw twojego zespotu
ba we |j nNie zostananei ewyrjéewsnlain an?i eCowiseisez ,stj akag zayv
l ub nie masz pewnosSci co do | ej dokt adnosci ? 0Od
Zzaznaczasz te rébéznice, te rozbieznos$é w za@ozumie
pobrani a, sygnalizuje ,stabos¢c¢, wrazliwo$¢, I uk
Dl aczego warto zaczag¢ od sformutowania tresci z
zrobisz, wyrazisz swoj puowicwedpenegapi pz amdjppoc
swojego potencjalnego klienta, i pamietaj: nie w

N 5 o o
O X N — o



nie wyrazajag twoich stabosScirbdzBygnaltiakujagbymoizdei
napi szegaopowygjcg ep twoje rozumienie zgadzato sie
j esli nie mozesz rozwigzac¢ problemu z czerwong f
przynaj mni ej rozpoznasz, Ze ona isagnieje stpade,
decyzje opartg na istnieniu flagi. Ponizej znajd
w petni dopasowac¢ powy ne z yenh e nPgosnti izkeup a t y c h pytan
podrozdziaty, w ktorkahdezpytagdit ewo omdwi ono

* Czy kierunek strategiczny potencjalnego Kkl ier
skutki/brak korzy$ci sa zgodne?

* Czy nadrzedne pytani a, cel e i pozgdane rezulta

* Czy nadrzedny probl emnign®st zgodny z nadrzednyrm

* Czy rezultaty sa zgodne z pozgdanymi rezultata
* Czy rezultaty i pozagdane rezultaty odpowi adaj a
* Czy korzys$ci sa adekwatne do efektow/ braku kor

* Czy ki erunek strategiczny pot en c jyaproblengio klie
skutki/ brak korzysci sg ze sobag zgodne? (Arkusz

Jes| i chodzi o |l ewag strone rysunku obecnag syt
wyrownani e.

Kierunek strategiczny

Dlaczego kierunek strategiczny? Poraewv | e S| i chcesz mieé ze mna b
.jednorazowe” zaangazowanhi e, chcesz pracowac¢ nad
nasz strategiczny kierunek. W takich p(boagkiekt ach
proegk y sa dla mnie bardziej wartosciowe) , a Ty b
organizaciji, z tymi wtasnie |l udzmi, z ktoérymi c h
aby nadrzedny probl em, kt ér yinersuingk izean nsitersazt,e gbiyctz |
nie jest, oznacz to czerwong fl aga.

t 2NdzaT I 2n0S g&RINJI SyAs

Jak okresdlono w glosariuszu do pobrani a, zdar z
przypadkach zdarzeni a), kt 6r e wsdwizeedmmneigtoo prraosha egjr
mozIliwosci). Zdarzenie wyzwal ajagce moze by¢ zewl
rynek) l ub wewnetrzne (np. zmi ana w kierownictw
nowych pl anoéw). Rozwaomyat Ruzyl\padedk WBWi awdomit o
nieuchronnego niedoboru mocy? Prawdopodobnie prognoza rynkowa Marcii Collins. Prognoza ta

wywot at a, uswiadomita ABC, koni ecznos$é¢ podj eci a
brakowi mocy piromdiukcyngayzxz hzdadreddni a wyzwal aj gceg
frazy w komérce 2. Jes| i zdarzeni e wyzwal aj gce
flagi, aby zasygnalizowaé¢ brak dopasowarmsiym. Nadr
poziomie i o0oznacza pojedynczy probl em. Moj a orga
w przypadku twojego projektu ze mng musi sz zi de
pojedynczy problem najwyzszegoni e@orzobpmugze&tbuop
Wyrazajagc ten problem w komérce 2, upewnij sie,



Zzbyt typowe) jako pytanie. Il upewnij sie, ze |jes
Y”. Zakt adagpaonjchejpetdenadrzednym probl emem, dru
skut ki em. Jes| i nie znasz nadrzednego probl emu |
aspektow, uzyj czerwonej fl agi

{1dzi1A YFERNItRyS3I2 LINRPof SYdz

Probl emy t wporrazhgl eknoyl.e jOiteo ef ekty probl emu, a omoyv
przekoponpigewaz zwykle wyczuwamy wage probl emu po
moge mieé¢ problem ze ztamang kostkag, al eegbak nap

skut koéw:

bol u,

bezruchu

itp.)

czerwonych f|

problemem a ktérymkol wiek z efekty. Zaznacz ro6wn
al e nie zostaty przeze mnp et apnoitawi ecelzeneé. pOzwyoC
Wyr ownany? (Arkusz | ogi ki, komor ki [ 5) Nadr z
projektu; trzy el emepowyivs pe gowy mp gk tay mk o ogawe ,
odpowi adasz na mdjae rmasdrgzgeadsre cpeyt(ee) projektu i z
Te trzy elementy to trzy fasetKki tego samego di
s f o r muidmojak @okazano na rysunku
Overriding Engagement Desired
Question Objective Result
A statement A statement
Phrasing | A question (beginning with (beginning with
verb) nown)
How can we Dev —
increase our nif*aiiip-a = A plan to increase
Example | manufacturing i = . our manufacturing
. manufactunng e -
(from | capacity to meet canacity to meat capacity to meet
ABC) projected P 3 projected product

product
demand?

projected product
demand

demand

Ni e moge ci

pet nit

Bi oragc

. Pozagdany
przewidywanego zapotrzebowania na produkty

em rol e
zidentyfikowal i $my
ja, moi koledzyz e s p 6
Rysunek 3.3
bt edne.
met odol ogi a

pod uwage
zarzagdzajagcego

. Nadr zedne
przewidywanemu popytowi na produkty?

Jes | i

trener a

ABC?

pytani e:

jedno
konsul tacyjny
powinien
t ak, to
bedzi e

dadé¢ ci

przypadek

Jak

zespotu
nadr zedne

powi edzo@gowijeadkz iveaz nrea jreadr z eadbnye py
konsul tant 6w
pytani e,
mi el i $smy
dobr e

s kt
wy mi

rozne progr

wyobrazenie o

cel b e d zobaczyyt ve zdziale 5,J e $ | i

wkear&ni ol waewnzevtireznych

ABC kt éra z

mo z e my

bt epmawniSpradéwgdwi.eadyi potmafpp

dwéch p
zdol nosSci prod
Zzwi ekszy¢ wewn



. Cel

Z a a npgraazcoowaann iae  pd

anu

zaspokojenia przewidywanego zapotrzebowania na produkty

e Pozgdany

na produkt

wyni Kk:

pl an

dostarczeni

* Nadrzedhaekpwmoaameg:dostarczydc

e Cel

Zaangazowani a:

popytu na produkt

Jes$| i
chce

w 10

Twoj a
zwi ekszyé¢
ni ekt dérych
obej mowat by
odpowi edzi
drozsze

ni z

SWO i
dodat howy wykodaktnhosSeakr efit sourci ngu.
po pierwsze:
Oczywi $Sci e
pod
k omp c

ABC
t o,
interesujagcy

wydaj nos$ci poprzez

odpowi edzi g

SwWoj e

mo c e

Opracowani e

jestapbeérwezapagdelbpbaw Dod
produkcyjne. N i

ch komponent 6w.

na ten

o ktore

cel ,

ostatni
prosilis$my?”.
kt 6rego
out sour ci

zakresie”. Al e jesli
propozycj.i uzyskates$ wymagane
uwage ha ostatni aspekt

Pozagdane

rezultaty

zwi ekszeni a

a

produkt,

ng

projekty

projektu (1t] wgl adu, pl anowani a,
Arkusza Logi ki, mo z e
oméwi |l i pmkarzapaekna rysunku ,
Kind of Overriding X
tiv Desir ult
Study Ooutices Objective esired Res
" Determine the Determination of
Is it feasibie to feasibility of the feasibility of
Insight | enter the Asia/ s i S NSRS,
e entering Asia/ entering Asia/
Pacific market?
Pacific Pacific
How best can we | Develop a plan for | A plan for
Planning | enter the Asia/ entering Asia/ entering Asia/
Pacific market? Pacific Pacific
Implemen- none! Enter the Asia/ Entrance into
tation Pacific market Asla/Pacific

Jak pokazanonarysunku pr oj ekty wieloetapowe

ostatni

wzielis$my
niektorych
zami erzasze,zapegopornedad&t di
poparci e,
dotyczacy

wdrazani

skt adaj g

aby
pozagdanych
zdebtowawabhemubakegowyaizk. za&
ub
istnyednj edpozhdbhaic bjcez z n
jednoet apo

S

wewnetrzn

produktu w
aby zasp
pl anu dostarcza

chc
cel

uni

€



Kind of Overriding
Study Cusstions Objectives Desired Results
*|s it feasible to e Determine the | * Determination of
enter the Asia/ feasibility of the feasibility of
Pacific market? entering Asia/ entering Asia/
Insight and . ;Assumnng Pacific Pacific
Planning easibility, how *Develop a plan | *A plan for N
best can we for entenng entering Asia/
enter Asia/ Asia/Pacific Pacific
Pacific?
* How best can * Develop a plan | = A plan for
Planning | we enter the for entering entering Asia/
and Asia/Pacific Asia/Pacific Pacific
Implemen- | p1aket? * Enter the Asia/ | ¢ Entrance into
tation * nonet Pacific market Asia/Pacific
e |s it feasible to * Determine the | * Determination of
enter the Asia/ feasibility of the feasibility of
Pacific Market? entering Asia/ entering Asia/
Ansl:ht. * Assuming Pacific Pacific
anndng, feasibility, how * Develop a plan | * A plan for
- best can we for entering the | entering Asia/
Implemen- | ... Asia/ Asia/Pacific Pacific
tation Pacific? market * Entrance into
s nonel » Enter the Asia/ Asia/Pacific
Pacific market

Czy nadrzedny problem jest zgodny z inadr zJeedSnlyim tp

nie zgadzamy sie co do nadrzednego probl emu i n e
tego, gdzie powinienes$ zaczagcC i gdzie powiniene
zgadzaé¢ co do t ego, pigpdgekte Tojtezytotium ie tplko czeravanytlyflmg, e t a

ale takze krwistoczerwonych flag. Jes$li ni e znas
neznasmadrzedne pytanie(a), to czerwona fl aga. Je
( Nawi asem mowi gc, ta potrzeba dostosowania | est

szabl onowe propozycjd& saweece¢pBinankhaszasbaof €pp
I ¢ch br ak dostosowani a powoduj ewojweéjecesjtr gmygekrio

niezadowol onych klientow (z mojej strony) niz by
rezultaty sa zgodne z pozadanymZdefeiznil @ wad taeanm ?r € 2
jako wyni ki, ktzérdoovisagasniecaadpoadgdanego rezul
problem ze zrozumieniem, czym sag rezultaty, oto
ostatniego roku [ chce uczeszczac do szkoty w
przeprowadzt dl a ni ej wni kpowaeohdmyiaki em [T evsajlepszely t oni e
uczelni. Twy np kz gaddmnwi erci edl a cel t woj ego . bad
podypl omowg, do ktorej mogt aby ucaeng ezuka zadéim Zani r
podej miesz decyzje, po drodze mozesz chcieé¢ uzys

absol went 6w, ktoérzy otrzymuja prace w jej obszar

rodzaj, dostepniosKosbezmpieszlkasitao bliskosé szko



wygoda podrézy do domu; i tym podobne. Sag to proc
na drodze do osiggniecia pozgdanego reyd¢lwazme O

dla twojej cor ki, a nie dla kogos$ innego, kto
kulturalnag |l ub przynalezno$ciag etniczna. Ni ekt o6r
co6rki) wazniejsze nizadjninet.wd\iejmnii etjwd jedjnakqgr kmv ,s
ten zestaw wyni kow, ni mni ej , ni wi ecej , kt dry
dostosowane do pozagdanego wyniku. Projekt, ktoéry
wwynku czego zidentyfikowane rezultaty byty rezul
rowni ez produkty planowania i wdrazani a:

Rezultaty wgladu to na ogo6t co$ namacalnego, <co0S$

o cele nauczanolemiowegoa programu szk
o wyni ki oceny konkurencyjnej

0 prognozy

specyfikacje

0 potwierdzone zatltozeni a

Wy ni ki pl anowania obejmujag szeroki zakres wyni k¢
moz|l i wego do wdrozenia planu, takich jak:

0O ustal eni a dadtepiz@mogransu szkaleni@vego o w
0O wymagania dotyczagce zasobow
o harmonogramy wdrazani a

Rezul taty wdrozenia to co$, co mozna tatwo zobac
oceni ¢, na przyktad:

o program szkolenia konsultantow

o0 przeszUbtenci kohsb sity sprzedazy itp.)

o udoskonalone dziatania dziatu sprzedazy w zakr
Czy rezultaty i pozgdane rezultaty sa zgodne 2z Kk

Jak pokazuje uproszona logika bazowa

SIR00000 Slg
.

korzysScidwdoh kall gament 6w: produkt édw dostarczanych
z tym korzysci to dobre rzeczy, kt oresinagmisdtag a(
bezposSredni rezultat osiggniuptryagmi oeale@w) r ekaild 2nd



kiedy juz przeniostes$ mnie z mniej pozgdanego st

przedtem. Korzysci ptynag z rezultatow, poni ewaz
drugiego jestemrelatywnie e pi ej sytuowany ni z wczesniej. Jako
corce. Zat 6zmy, ze (1) wuczeszcza do szkoty podst
tobag bliskie relacje i chciat aby wmwakacpiovakdoi d o mu
szkolnych oraz (3) ona ma stan <chorobowy, kt 6r
Oczywi Sci e, t aki produkt, jak ,koszt [ wygoda |
zapewnitoby Tobie i Twog kerje sd @&r cwei ewlize/l, e kloaonf oy & a
odpowi edni ego planowani a. Kazda dostawa | est ko
naj mniej jedng korzysc¢. Jes$li nie, to dlaczego w

zwykle trojakiego romaju:

* Korzysci wyni kajagce z wgladdnaoprzaywladapgpr end
Sswiadomos¢ |l ub wiedza (w przeciwienstwie do rezu
Przyktadem | est korzys¢ wynakaprawown) ,z ktrbrgaaopegz W
organi zacj.i okresli ¢ prawdopodobne przychody z

uzasadniony w celu wprowadzenia tego produktu farmaceutycznego.
* Korzys$é z planowania (ktérmienéet dbumoweé edawni @

o0 Czynnik umozliwiat+payposiykRbadegmapredubgaiwwa dl

wielkosci wysitku”, ,kierunek . : . , " i tak dal
i target opvmanwal,a kmhiorwi edzie¢, ile sit sprzedazy
0 Grupowe—mpao pparrzcyiket ad , zobowigzanie”, ,konsensus"”
korzysé¢ ptynagca ze szkolenia moich pranegowni k 6w
programu ukierunkowanego na klientow, tak aby ob
nadal korzystac¢ z istniejacych i znajomych kont a

* Korzysé z wdrozenia czesto | esthawymizerknnyand Izurd

wynk 6w bi znesowych —mojpeowi mmmaganbiyzGacwyr azona il os$ci|
mozl i we, aby pomoc okresli ¢ podstawe do oblicze
Przyktady obejmujg ROCI 0Osiggni egoy zdazwieekria mvywmna
' icencyjna; bardziej wydajne sity sprzedazy; wi ¢

marketingowi docelowemu.

Ogd6élnie rzecz bioragc, rezultaty sag bardziej szc.
wdrozeaiad, naé znaczy, Ze sa wazniejsze. W rzec.
Lista specyfikacji, taka jak w przypadku studi 6w
gdy prowadzi do czegos$ wazni ejnd zeg ®,a tcaokiosgmtjeaxk
W kol ejnych propozycjach, kt 6r e przeczytatem (
napisates), korzys$ci nie sa zgodne z rezultatami
poni zszych dwWcpi prwewyikymdpwzykt adzie zat ozmy, ze
jest zbyt ni ski, aby byé¢é konkurencyjnym. To | est
wgl agd; Wiem, ze mam problem. To, czegad emi evgnhagnd,.
DIl atego moim pozgdanym rezultatem, S2, j est pl ai
zwi gapeacowanient ego pl anu ul epszehn. Korzys$ci dla mni e
wyni kaj agcy mi z osi agniuwegii aklliegpmrstzee.g o Mpiom i p mu g da
przynaj mni ej na razi e, po zakonczeniu tego proj

poprawy. Dl atego korzyscig dla mnie z waszego WS¢



mni e pl amrug p okntudjreyci e opracowaé. Korzysci te oczy

Twoj ego zaangazowania miatem probl em, kt rego ni
wysitkoéw mam pl an, jak to naprawi ¢. Temojeg wi em,
organi zacji . W sytuacij.i Z propozycja za propozyc
po t o, aby otrzymac¢ propozycje wypetniong korzy
korzysci, kt 6re otrzymamPddpizasoogpoewtl aozankwr gl
Projektu Pl anowania, konsultanci narazili sie na
umowag, mogtem zmusi ¢ ich do dostarczenia tych

etapu wknaozregnikm,szt owat by ich kil kaset tysiecy dc

Teraz, jak zobaczymy ko |l ej ngj t wap & c pr o p-oi pravadppadobme gowiank-y

omoéwi ¢ korzysci Zwigzane z poOzniejszym wdrozeni e
Napzykt ad: . Po wdrozeniu spodziewamy si e, zZe Twc
umozlIl iwiajgc w ten sposoO6b robienie dobrych rzec
jedynymi, o ktoérych moéowi sz, t r aie io zaetach rs@megog c e m
opracowania plracuenie koezy€oi musimy zrobi ¢ | epi
naszej obecnej organi zacji, sprzedaz wy mogow
prawdopodobienstwa sukzazesapewrikajl & nhie inamajyejh o w
korzys$ci. Dzieki temu planowi mozemy pordéwnaé¢ na
cokol wiek innego, co moze by¢ odpowiedni e, bi or 3
kt 6r e ryozwaozbasne ar ach innych niz ten, kt éry studi
Zat 6zmy ponowni e, ze Wi em, ze moja obstuga klie
Ponownie, to, co mam, to wglad. W toyrmagmrezyppgadlku
pl an, ale takze wdrozony plan, ktéry faktycznie

[ cele twojego projektu (zwrdé6¢ uwage na | iczbe 1
tego planu, jakobnjeg&kowdysdceni «t 6Pedwyrazasz,

posiadaniem przeze mnie planu, jaki opracuj esz,

propozyciji, takich jak ta, propozycjeiwskabupag ¢
przynaj mniej nie komunikujag mi, to to, ze jakosc¢
wazne okazje do przekonywani a. Nie wskazujag kor

opracowani e samego prloaznuumi eAsbzy zsgpordanwodszéi ¢mi eedzzyy p o
ami) a korzysciami, chci atlt bynychnargsynkacboceni t szes¢



1. Aligned or Misaligned?

Project objective: Benchmark Sales and Marketings effectiveness

S1 (Current Situation) | Sz (Desired Result) B (Benefits)

A leading small The level of Knowledge of the
appliance effectiveness of Sales | magnitude of the gap
manufacturer with a and Marketing as and the level of
direct sales compared to urgency to improve the
organization calling on | competitors sales forces

retail outlets doesn't effectiveness

know if its sales and

marketing organization

is as effective as its

competitors’.

They: They want: They will receive:

@ lack insight @ insight @ insight benefits

@ have insight X plan ® planning benefits
@ have plan @ implemented plan | @ implementation

benefits

Answer: Aligned. The organization desires to move one step, from no
insight to insight. Accordingly, there is one desired result, related to
insight. The benefits are related to insight.

2. Aligned or Misaligned?

Project objective: Determine the feasibility of entering a market

Sy (Current Situation)

Sz (Desired Result)

B (Benefits)

A manufacturer of
auromotive pmﬂums
saling mainly to OEMs
is uncertain about its
ability to market its

Identification of market
uynamlcs, customer-

service requirements,
and opportunities to
increase sales in the

Revenue growth from
%90 to more than
S70M within seven
years in this new
market

products through aftermarket

repair shops and

about competitors’

strategies, capabilities,

and vulnerabilities.

They: They want: ;heiﬁ ;:';?,I:T ;r:k:i.m
W lack Insight ¥ Insight @ planning benefits
@ have insight plan : g

® have plan B implemented plan | 2 implementation

benefits

Arswer: Misaligned. The organization desires to move one step, from no
insight to insight. Accordingly, there is one desired result, related to
insight. The benefits noted, however, are related to implementation.




3. Aligned or Misaligned?

Project objective: Develop a marketing and logistics plan to improve

competitive position

Si (Current Situation)

Sz (Desired Result)

B (Benefits)

A large paperback A new marketing and | Significantly higher
book publisher has logistics strategy to revenues, cost savings
problems related to its | achieve competitive of approximately 20%,
complex distribution advantage and logistics linked
systemn, including high throughout the
warehousing and omanization
transportation costs,

Theay: They want: They will recaive:

@ lack insight @ insight @ insight benefits

@ have insight ¥ plan & planning benefits

® have plan H implemented plan  |B implementation

benefits

Answer: Misaligned. The organization desires to move one step, from
insight to plan. Accordingly, there is one desired result, related to
developing a plan. The benefits, howsver, are not those related to having
a plan; they are related to the plan’s subsequent implementation.

4. Aligned or Misaligned?

Project objective: Develop a facilities strategy related to product quality

S (Current Situation)

Sz (Desired Result)

B (Benefits)

A metals processor
anticipatng an
imminent plant

A strategic plan for
building a new facility
with the capability of

By specifying required
resources, the ability
to compare the

capacity constraint improving the quality proposed action with
knows that higher of the product other strategic options
product quality

expected in some key

markets is not

attainablz from

existing facilities.

They: They want: They will receive:

@ lack insight m insight ® insight benefits

® have nsight B plan B planning benefits

® have alan

E implemented plan

H implementation
bensfits

Answer: Aligned. The organization desires to move one step, from insight
to plan. Accordingly, there is one desired result, related to developing a
plan. The benefits are related to having one.




5. Aligned or Misaligned?

Project objectives: Develop and implement a plan to improve

competitiveness

St (Current Situation)

Sz (Desired Result)

B (Benefits)

A large agricultural
products company has
not adjusted to
changes in its
livestock and
agricultural markets,
having an obsolete
strategy, organization,
and confrol system.

A plan and an
implemented plan to
achieve competitive
advantage and
increased financial
returns

Increased markat
share, $2M in
improvements already
gained, and $3M in
additional
improvements to be
realized in one year

They:

® lack insight
& have nsight
®E have olan

They want:

® insight

B plan

B implemented plan

They will receive:

@ insight benefits

® planning benefits

F implementation
benefits

Answer; Misaligned. The organization desires to move two steps, from
insight through planing to implementation. Accordingly, there are tvo
desired rasults: one related to developing a plan and another related to
implementing it. The benefits, however, are related to implementation
only. The benefits should also include those related to having a plan.




Project objectives: Assess fit with North American market and develop
and implement a plan for entering

Sy (Current Situation) S» (Desired Result) B [Benefitz)

A major European Insight about the A specific positioning
manufacturer wants to | market as wellas a anrd enlry strategy in
acquira a North plan and an the MA markst

American company
but doesn't
understand NA market
dynamics,
segmentation, and
distribution channels.

implemented plan to
enter that market as a
first step to becoming
a dominant global

player

They:

W lack insight
@ have insight
@ have plan

They want:

Wl insighn

# plan

¥ implemented plan

They will recefve:

X insight benefits

B planning beneiits

m implementation
benefits

Answer: Mizaligned. The organization desires to move three steps, from
o insight (about the market it desires to enter) all the way to
implementation {i.e., to being in the market). Accordingly, there are threa
desired results: one related to providing insight, another related to
developing a plan based on that insight, and a third related to
implementing that plan. The benafits, howeaver, are related only to having
a plan, and these bensfits aren’t benefits at all: they are really the second
desired result. Also included should be benefits related to having insight
and having the plan implemented. Thesa are critical because such
berefits could be important at key management decision points during

the project.

Kazda tabel a Zawiera i nformacj e propo
podsumowuje obecg syt uacj e, pozagdane rezultaty i korzys
uwzglednitem trzy mozIli we obecne sytuacje; w kol

Korzysci trzy rodzaje korzysci wgkaddepl Bnbwan
wskazuj a, jaka biezagca sytwuacj a, pozagdane rezul
powinienes$ bycd¢nive wstpaorioe i wywlorsycd Na dol e kazde]j

wyni ki [
l ogi ki, komoér ki 2 i

korzys$ci kprwyséwname zgozdnwenizeef @ky ami /
6) Odpowiadajac na to pytani
stanie wygenerowac¢ dodatkowe mozliwe korzys$ci [
pozerzajag Twoje i moje zrozumienie moj ej obecne
efektow/ braku korzy$ci |jest suger owazajogiqgamegoez (gr a

oraz na rysunku



3) Align 2) Expand

Oto przyktad, jak mezdsesZawykowyzysgtead etseresSpmpooak
organizaciji . Oznacza to, ze nie otrzymates od nc:
spos6b poproszony o przestanie propozycji: Zaini
Krok 1: Lista

Wrazzeswom zespot em:

-Wy korzystate$ arkusz |l ogiki, aby wustalié¢, jaki r
na mojag firme i jakie korzysci moga wynikngc¢ z t
-Wymi enite$ .te informacje

Overriding Problem: An Ineffective Organizational Structure

Problems Effects Planning Benefits Implementation Benefits

fcell 2) {cell 6) fcell 6
Low morale By using cross- Increased operational
functional teams effectiveness

during the planning
phasea, batlar
communication
across functions

-Oméwi t es pokrotce teo®zmowyr madjed opodzrzapg ze mne

spotkania, abysmy mogl.i dalej oméwi é¢ ,trop”.
Podobnie jak w przypadku wiekszosci proaktywnyc|
tym przypadku uswiadamiajagc mi, begcmeppe¢ rmiedbdh ynapd
pl anowania i wdrazani a.

Krok 2: Rozwi nh

Po wymienieniu powyzszych efektodw i korzysci mo
pogtebi ¢ zrozumienie mojej prawdopodobnej sytuac
cggle zadajesz sobie pytanie: ,Jaki jest efekt t

jest efekt tej korzys$sci?” ,Do czego to prowadzi



do wni osku, ze obni zonwi ekgzadje rnotzeaec jpir,o wad zmaz a o

kosztdéw zwigzanych z zatrudnieniem i szkol eni em.
pl an wykorzystujacy zespoty miedzyfunkcyjne mbgt
w catej jbrgaéamiazaczuj gc kol umne 3, dochodzi sz do
operacyjna i szybko$¢ reagowania na potrzeby kIl

koszty. Twoj awygbgagdianta@ka J[iaktaa rysunku

Overriding Problem: An ineffactive Organizational Structure

Problem's Effects Plarining Benefits Implernentation Benefits
(cell 2) {call 6) (cell 6)
By using cross-
Low morale functional teams Increased
during planning operational
phase, better effectiveness
i communication

across functions

Higher turnover l
'
During planning Lowered Costs
Increased costs phase, increased
for hiring and teamwork across
training functions

Krok 3: Wyrownaj

Zazwyczajwi BKrokrzeoanosi cie w dét kol umn, poni ewe
efektu?” oraz ,Jaka korzysc¢ wynikataby z tej k
kol umnach w obu kierunkach. Przechodzagcnedd | ewe
chcesz uwzgledni ¢ powigzang korzys$s¢ w kolumnie 2
Dl a kazde]j korzys$ci w kolumnie 2Pitonéj 8ZmhcedzI| ew
prawej, najpierw dopasawtugppri efedkpgys adwu jkapa zkadrcidy
korzys$ci z wdrozenia. Jes$li Twoj projekt obej muj

j est odwrotnoscia skutkoéw nadrzednego probl emu.
zmni ejszewmirynldue, apa rozwigzaniu nadrzednego pro
Wdrozeni owego, prawdopodobna korzys$¢ z wdrozeni a
rynku (lub przynaj mni ej spowol nienie utraty wudzi



Cwerriding Problem: An Ineflective Organizational Structure
Froblem's Effects FPlanning Benefils Implemertation
jcell 2) fcell 6) Benefits (cail 6)
Lo moriade - Higher morale
Higher turnover * | Lower turnowver
e LG e Incressec
necreased costs functional teams np-E.H"?.ti;:lr.'l'ﬂ
for hiring and curing planning effectiveness
training phase, batler o
communieation

across functions

r\ ""'-=.._H_‘__1
During planning Lowerad costs
phase, incréased
teamwork across
functions -] x
Lack of cross Y During
functional implementation
teamwork * phase and
after, ncreassad
teammwaork
acrosg
functions
Functional sios
that inhibit e T e Shared
cammunication, knowledge
productivity, across
and change functions,
breaking down

functional skos

zwr 6¢ nuawadgwea (pozi ome) wyroOwnania miedzy efektam
wyrownania miedzy korzys$ciami z planowania i kor
l ewej, identyfikujagc korzysci ozwipalzaannoew azn ieaf eik/t|aunbi
wdrozeniu w mojej firmie zwiekszyta sie praca ze
sytuacja charakteryzuje sie mnienogag fpmranag mae swi

wspoOl nej wiedzylzcpbwodul msidevyj $memkcj onal nych, mo
charakteryzuje si e mni ej sza podzielonag wiedza
funkcjonalnych. Na dole rysunkm wr 6 ¢ uwage na te dwie I|inie (p
kor zyisca aenf ekt aVdyr wdmwjzgani ad prawej do | ewej, od
nie generuje sie nowych efektow nadrzednego pro
korzys$ci". Nie sa one gltownym powodeamh,e droag gk thdyré
waznymi aspekt ami moj ej obecnej sytuaciji, kt é6r a
skutkow. Obejmuje to roédwniez brak korzysci. Ozna
jest z natury | epszwaz apeawree cahxcre bty twe j[S1sy tpwad jei
sytuacja jest niepozgdana nie tyl ko dlatego, ze
skut ki, ale takze dl atego, ze brakuje w wmiej k o
kadry =zarzagdzajagcej). Sprawdzajagc wyroéwnanie sk

wygenerowac¢ sporo dodatkowej zawartosci do wykor



Mozesz uzyé¢é wyrodébwnania jako powgézbedo zpomauens @nob

problemu | ub mozliwos$ci oraz korzysci, kt ore pi
zreali zowac. Réwni e wazne jest to, ze korzys$ci,
bedag wygl adac¢ jj,e sjzecszlei Kkpoorrzoywsntansize j eSzi moj mkope&ny
na rysunku

Lack of Benefits

i b
e o

X ’
e o

Benefits

Domys$l am si e, zewcné€$%nmeogzgneae gooyrt yos umykgle ner owaé w
W ciagagu 15 minut prawdopodobnie mégtbys wypetnic
procesie dopasowywani a. Ni emni e]j jednak prawie

oznaczony czerwan f | aga. W rozmowi e telefonicznej, aby
wspomni ate$§ o czterech punktach, ktodére wydawat em
a nawet te cztery elementy moga byd¢ r dkvinpiet edrobr €
sie na wustaleniu terminu spotkani a. Mogtem , ki
rozmowy telefonicznej z pewnosSciag nie mogtem gt
by¢ na tyle interesujagce, wezygbkai pemi she bwncd
czerwong flagag i to dobrze. Teraz masz tematy do
pozycje do potwierdzenia | ub odrzucenia. Podczas
okresl enimejmo$ efuabjeic i potencjalnych korzysci z
., bogactwo” | ogicznego myslenia w procesie rozwoj
poj eci a, Zze juz zaczates ,pisac” WWI0O)W&WN PIriog:o zy
dostosowaniu efektoéw i korzysci nie skonczysz ze
nie chcesz rzuci ¢ | ogi ki na wiatr, nie ma kohca
[ W twoj ej gt owi e,z ochap doksit artieec zn@s tpa mipe zzxicj a. Ka
jest |l ogicznie powigzany z kazdym innym el ement e
t e przechodza kaskadowo przez caty system (] ak
potencjalne wpt ywaj ac na kazdy inny el ement i dostar
punktéw widzenia poprzez $wiadomag dyskusje. Ta
demonstrujac Swoj e kwali fikacje n a widntiuegnoe $ p rszteadl
dopasowywac¢, po kazdej dyskusji ze mnag i moi m ze:
zespoedzeamkazdym razem, gdy trzeba doda¢ nowe inf
iteracyjnego procesukmokesenwoyir0zpodi sewgz npokadzu
mys$lisz o mnie oraz o sytwuacij.i [ potrzebach moj e

[23A1)F fAYAA oFT2gS2 A ¢g22l LINRLRITI @02l g4I NIzl OA

Uzywajac | ogi ki i nii bazowej , identyfikijjesz i
wartosci. Jak zapewne wiesz, Twoja propozycja wa
Jako taki zawiera co najmniej piec¢C elementow:

1. Gdzie jestem teraz: S1, moja obecna sytuacja



2. Gdzie chce by¢c¢: moj e pzwzagdane rezultaty, S2,

cel(e) twojego projektu

3. Kiedy dotre na miejsce (czas trwania Twojego
4 ., Il e to bedzie kosztowaé¢ (twoje optaty i wydat
5. Korzysci (B) z osiaggniecia pozagdanego rezulta
Pierwszy, drugi [ piaty 2z Itiyncihi el aezmoewetjo,w ksttéarngp wh

czesciowej pr opowayncejji dwaar tdouszceij olpirnaicio | ot ni czej

East/West Airlines has not yet implemented a
Jaurcing Pragram to capture significant reductions
in the cost of purchazed goods and sarvices, Whare they are
rasulting In unnacessary delays In imoroving now (S
profitability as part of your Profitability
Enhancement Initiative (PEI).

Accardingly, we will create a plan for the Sourcing
Pragram, with clearly priortized and integrated
initiztives within the PEl, and then help you begin ¥Whara they want
executing those Sourcing Program effons to 10 ba (S}
achiave targeted savings af BXXMM within five
montts

Ag a result, East/West's Sourcing Program will:
» Be fully irtegrated within PEIl

+ Be fully supported by the executive t=am How they wil

« Make & significart and immediate contribution to I:.rer-ehl}lij

pereafita bility

* Build a strong internal procurament casabilty to

capture further gainz
Naj wyrazni ej twoja propozycja wartosci j est ni e
elementy proponowanego projektu. Jest to podsumoveawiykonawcze streszczenia wykonawczego
Twoj ej of erty. W zwigzku z tym mozesz-malzlyp el e m
rozmowi e, kt 6ra pomoze Ci potwierdzi ¢, ze zgadz
potencjalnej oferty. Relacjmi edzy szczelinami struktury ogélnej,
projektem Rysunek 3.19 przedstawia 0g6élne podsun
rozdziale. Podstawag rysunku 3.19 | estscstrakpiyka | i n

og6éblnej, a miejsca te sag uporzagdkowane w oparciu



Current Input = Output = Desired
Situation Your Role Result/Benefits
e Achigved g
Mathock Cibjectivels) 2
51 Situation = l
Qualilications Benefits B
* Twoj projekt zaczyna sie od odniesienia sie do

sytuacyjnym swojej propozyciji.

* Aby pr zemoijeas corngnainel ziacj e do czegoS$meepsineag, ez
ktor ej uzyjesz, popartag Twoi mi kwal i fi kacj ami d
gniezdzie metod, a swoje kwalifikacje w gniezdzi

* W wyni kuwt yapbewki saddmi dwa g+wrn e gmri ecu ket yp olzwghb
przeze mnie rezultatu (rezultatodéw) oraz KkorzysSci

Omawi asz pozagdane wyni ki w miejscu nascel e. O ko
* Poniewaz przejs$cie wymaga czasu, a czas koszt
optaty sag oméwione w sekcji koszt 6w.

P6zmimdjwi e, jak skonstruowac¢ | ogiczng metodol ogi ¢
mniezSl1doSZ.ani m jednak przejdziemy do metodol ogi i, v
kwestie zwigzane z celami. Ale najpierw chce Cie
ukonczeniu najtrudniejszego r ozphaoianie podstaegwej k s i g z k
l ogi ki staje sie znacznie tatwiejsze wraz z pr
stworzone podczas dopasowywahia sytwuacij. ABC w
bedziesz mdgt obser woAwkasg Logiki dakropozydji eld Rirey AB@ysng et ni a
sie: nic przed tobg nie jest tak trudne jak t o,

t w9 D[ +5

Wyr dwnywanie | ogi ki i nii bazowe|j

Aby przetestowac¢ wyrodédwnanie el ementéw w |l ogice |
Upewnij sietuzegczgedmpe 07 e&2.

Jezel S1 - S2 = jeden krok, projekt bedzie miat
Jezel S1 - S2 = dwa kroki, projekt bedzie miat
Jezel S1 - S2 = trzy kroki, projekt bedzie miat



Upewni j si e, zZe ki erunek ,strdaegenizey wpopwehajagl

problem i skutki sg zgodne. Jak pokazano na rysu
1. Kierunek strategiczny i zdarzeni e inicjujace

2 Zdarzeni e wyzwal aj gce i nadrzedny problem

3. Kierunek strategiczny iprome nadr zedny

4 Nadrzedny problem i jego skutki/brak korzys$c

5. Nadrzedny probl em i nadrzedne pytanie(a)

6 Kwestia nadrzedna(e) i <cel (e)

7 Nadrzedne pytanie i pozgdane rezultaty

8 Cel (e) i pozgdany rezultat (e)

9 Pozagdane rezultaty i rezultaty

10. ®oegdezultaty i korzysci

11. Rezultaty i korzys$ci

12. Korzysci i skutki/brak korzysSci

Logi ka I|inii bazowej zawiera trzy wazne el emen
podsumowani u Twoj e]j of erty na najwygshhyétn p82) omi
korzys$ci odniose, dostajagc sie tam i bedac tam (

SESJA ROBOCZA 2: Dostosowanie logiki linii bazowej do sytuacji w ABC

Podchodzisz do tematu podstawowe|] l ogi ki swoj ej
stanowionapodsawe cat ej twoj ej propozycji, a takze wie
aby poméec¢ charndyzsile | sobhateagi cyniuacd eABPozagdany r
korzysci. Wszystko inne w t wo jdeajmepnrcoipeo,z yac jbit ebdeyd zw
[ zrozumieniu na tym etapie bedag miaty pobézniej
analityczne myslenie na tym etapie zaprocentuj e
rozciggniecidigacnawetropa&akteapo wygranej ). Aby
| ogi ke bazowg, uzyj komérek w arkuszu |l ogi ki, p

mozna pobraé¢é ze strony http:// web. me.com/rfreed
gt 6wna. ht ml

Arkusz | ogiki: komérka 1



Logics Worksheet

Prospect Profile “How wouwld vou characterize the prospeci?”
* Major producte/markets: Large heme appiances (refrigerators, ranges, washing machines, ete.)

* Annual revenue/profitability/trends: Last vear’s revenue = 77, Highly proftable, though increasing ﬂ
distribution cosis (2 major component of lnded cost) could begin to erode margins. Trends™

* Majorcompetitors: GE Whirlpool, Bosch

* Market/Industry Issues: Fairly stable, matre indusiry, with only modest growth expected next five years
In U.S., demand moving to Sowuth and Southwest. Intermationaliv? (Unknown) n

= Strategic direction: Unknown u

* Experience with your competition: Has workad with one of our major compentors | name unkeown ) and
with two boutipaes. all of whech bave done good work fir ABC and lave been asked to bid m

Wiekszosé informacij.i do ,Profilu poten(eopexz nego |
Dodatek A dla zaangazowanych osdéb), ale brakuje
ABC jest rent owne, ni e znasz j ego ubi egtorocz
rentownos$ciag i przychodami .¢ Tez erkaoonrge fzldaegcay,d uy &
symbolu do oznaczenia niepewnos$ci, wrazliwos$Sci,
Ci sie nie podoba. Ponadto w notatkach Gil more'a
Czuj esz si e prhpomaWwaoyrptojekijest bardze zgodny ze strategicznym kierunkiem ABC,

ale wydaje ci sie, ze propozycja bedzie silniejs
ty sam nie wiesz, kogo sp d t woit w hotatkacm k ur e nf
Gil more'a nie pomaga ci uk yé tej czes¢

Arkusz | ogiki: komérka 2

Logics Worksheet

N ey s W hat is happenmg ¢ J.l", tha
Prospect’s Current Situation (S,)

the prospect would (ke 1o change” ™

Prospect’s Trigeering Event, Problem, and Its Effects
(Including Lack of Benefits and Downside Risk of Doing Nothing)

Triggering Every. ABCs market forecast m

Single Overriding Problen®: Lock of capecity

Effects of Problem:

* Detenoraming dehvery performance

* Doclingng gaaliny

* Increased cosss resuling from overnime and schedule incrmeptions o meet “rush” defivery daies
* Threatened ablity 10 muntam/increase market share

« Difficult-to-mamtam prodouctnaty levels

» Iaability to addecss Jonger-range, mose challonging anpeovament progects ﬂ
* Less fiexabiiny for change

* Possible imcreases m third shaft

» Addaonal mainicnance costs

* Emploves burmoat, lower morale, and lower reoantion rages

* |ncreased costs for mmaiming new eroplovees

* Negative smpact on boswses

* Align with the dominane overriding question in Cell 4

Wi es z, zZe t a komér k a prosi Cie 0 zdefi-pAi owani
nadrzednego problemu, ktory Twbdj pr ojeajkac enrgao rlouwzbw
zdar zehn, kt 6re sprawity, ze problem pojawit sie
samego problemu. Najwyrazniej zdarzeniem inicjuj
problemem, przynajmniej z punktu widzenia ABG,fe z bl i zaj acy si e brak zd:q
Jednak niekoniecznie ty widzisz nadrzedny probl



czerwona flaga, a takze skut ki probl emu. Wi el
wygenerowanych przez dopasvani e i ch do korzys$ci. I chociaz w
ABC, wiele z nich nie jest uwzglednionych w no
doprowadzg do owocnych dalszych dyskusji z Ray e
Arkusze | ogi ki: komorka 3 i komor ka 4

Logics Worksheet

|":'|.|'-.F'r._'u| |'._-r|_..._'pl_ Ll I-'r|'|_'-._-|_'1

Tvpa af Project Current Sitwation (5)) Mumber of
(circle one) | | | Ohjectives
Lack Insight Have Insight Hava Plan
P
I .,
* Insight I L] i |
- e e = Measurable-
[ Planning m. t t N i
- - — Razulis
-y e — P
= Insight and Plannisg I v ‘1.. = Chnentation
-
= Implermealation I % ¥ -‘1
* .r'i- T R _-/'F-'__‘_ B e
= Planming and 1 1 | | Measurable
Implemenration e —— E Resulis
el e S T T,
"~ i .
= |nsght Planng. anid ¥ f {
Implementation Want Insight Want P'lan Wanit Fan
Implemenied
1 I

[resired Results (S4)

Logics Worksheet Cell 4
Given the mumber of objectives (noted in Cell 3). what overriding
Prospect’s Overnding Questions guestion(s) does the prospect want arswene dta mprove the current
stinanon’? (List orn n',"“',..‘my I'l['\.',l Nt D% robctive.)

Prospect’s Smgle Overriding Prospect’s Smgle Ovemnding Prospect’s Single Overriding

Insight Question * Menning Question* Implementation Objective’

s LA bt should ABL mcrease Ly
capasity W0 moet the sales forecast!
»
*To saate the project objective, rephrase Hlmplemeniation projects
the overnding question using an active vert have no overmiding guestion

Pierwsza z tych komérek zawiera pros$be o zident
pytanie (a) KBE€t ko kmdmér §c, 1moze to by¢é¢ klasyczn
Podobnie jak wiele takicp ot aczonych badan, to moze obej mowa
decyzyjny ,g9go0/no go” na kohcu wglagdu. Oznacza to
ABC wgl gdu potrzebnego do ustalenia, CzZy &€ zeczyw
tak jest (a jesli tak, to w jakim stopniu i kied
badanie wgladu i pl anowania |l ub ze ABC wyczuwa ¢
uwazaj g, ze konieczna keyti naodathlbewa zz kavlon@asd
Méwi ac dokt adniej, Collins z pewnhos$ciag sprzeci wi
tez by sie sprzeciwilii. Decydujesz sie wiec scha
pewnosSci g bedzie zawierat el ement wglagdu w postaci
jeden cel: opracowanie planu. DIl at ego, poni ewa?z
punktu decyzyjnego, decydujmsumpgs$lee naB@adwapza| @&



majgce na celu opracowanie planu zwiekszenia mo
fl age wskazujagcag na potencjalng niezgodnos¢ mied
powinno to byéda Ze wkigpbewnos¢é musisz rdébwniez za:
poniewaz w twoim umys$sle badanie moze roéwnie dol
dotyczace planowani a. Poniewaz teraz zakreslite
uawa ¢ kol umny Planowanie w komérkach 4, 5 i 6. Oz
z punktu widzenia ABC, oznaczajagc czerwong fl aga
ABC jest to studium pl ani sumyyd®lanowanie (Yamiaswlinsglat lulw z  t
Il mpl ement ati on) , aby wprowadzi ¢ informacj e Z Wi
rezultatem, rezultatami i korzys$sci ami

Arkusz |l ogiki: komérka 5

Logics Worksheet Cell 5

Prospect’s Desired Resulis “What does the prospect desire (nstead of the cwrrent sitwation?

Prospect's Desired

Prospect’s Desired Tusight Prospect’s Desired Plannin, k
pe g & t : o Implemnentation Resull (o
Result (to be achieved aner Rasult (10 be achieved afler
+ . Measurable-Hesults Orientation,
Insight Question 15 answered) Manning Question s answered)
I not an Implementation Project)
8 /nsiginknowledge regarding W A Plap 1Or InCreasing capacity 8 An Implemented Plan w/toc
10 meet the market forecast m
Deliverables Deliverables Deliverables

* Nalxbwed markes forccas u

¢ \nlxbeed market showe ond

prodact mex propction

+ Speabicd curent cquipncnt ang

spxece oisleeation

¢ Lipportunstios o betser onil e

current oquipment asd space ﬂ

¢ Make verss buy optsons

+ Potenmial Bxctory roles and
lozatons

+ Detaibed facilines
Implemaniation plan

Ta komdérka prosi o okr es| en itworzopychzwgrdnzachetwgoegowy n i k u
projektu oraz rezul thaetd@w,e K ted rper ordauzkeomvawz i ePtoez g d ¢
powinien by¢ prostym przeformutowaniem nadrzedn
projektu, ktédrym w tym ptappadkhiecekgbkohbhyaowydapwe

prognozom rynkowym. Poniewaz pytanie nadrzedne |
of l agowany. Wi es z, Zze rezultaty sag wyni kami 0Si ¢
kt 6re prQemiohseagc MMeBj sytuacji do pozagdanego wyni kit
zidentyfi kowanych rezultatdw, martwiag Cie dwie |

by¢ z definicji oznaczone cCczer wo nigoznhczonygy Gdybyponi e
nadrzedne pytanie i pozagdany wynik ulegty zmiani
drugi e, dwa z rezultatdéw sag szczegdblnie niepoko
moze rozgniewac¢ Cobriogesazeki dwydapeascowatbyc¢ pr z
wi arygodnosSci . Sformut owani e, zdajesz sobie spr
Collinsa. Uwazasz oczywisSci e, ze weryfikacja pr
pol eggaéé . moB e tak naprawde chcesz powiedzieé ,za
odzwierciedlenia aktualnych warunkoéw rynkowych?”
kontra zakup”, j est rowni ez ktopot!l i wiienienponi e wa



poj emnosci przez ABC, kt 6re zwykle koncentruje
wyposazeni u.

Arkusz | ogiki: komérka 6

Wi es z, ze ta komérka pozwala ci dopasowaé¢ wi el
zidentyf i k oewakéo rdzoydSactik oiw ef ekt vy, kt re mogag bardz
obecnej sytuacji ABC i korzys$sci ptyngcych z jej
komér kachwi2esz 6 ze: Powi ni enes$ uzupiatyniws klka@razy SACE
prawdopodobne korzys$ci z wdrozenia planu, ktory
korzysci, kt dre pojawig sie po wdrozeniu. Ta str
zapewni ABC dobre wymbpuei edéwgipgzkddDbowej przghgeto
przeprowadzenia Projektu Wdrozeni owego. Korzysci
rezulpgawotwat ych po pavinerd ser 6 Dbewaégai dentyfi kowaé¢
korzysSciwanedeklpaz@gdanego rezultatu, jak roéwni ez
kazdej wy mi eni onej korzysci powinienes nastepn
prawdopodobne korzysci zostang osiggnioptas,owjae&€s | i
kazdg rozszerzong korzys$¢, zadajagc nastepujgce p
wygeneruje te korzysé¢? Jes$li nie, powiniene$ dod
Z pozadanym r ezulfteaktte nf.| uob Czrya ki sktonrizeyjsecie) zbi ez n\
doda¢ co naj mni ej jednag w komébérce 2. Po zakonc:
czerwong flagag wszelkie nowo wygenerowane KkKorzy:é
zostaty omoéwione z ABC i/l ub ktore wydajg sie ,n
bedag wyglagdac¢ tak, jak na rysunku 3.25, gdzie wi

oznaczona czerwong fl aga,waanidewn ez oksaraznyg$ coiz nzawizgzna
symbol em, ktoérego uzywasz do wskazania konkretne
flagag beda szczegdélnie przekonujagce dla ABC, bi

Zdajesz salei enogprsawe, agnag¢ w nieskohnczonosc¢, ge
Jednak na razie decydujesz, Ze masz wystarczaje
potwierdzi ¢ to, co masz, l ub poprosi ¢ o.Cdodat ko
rowni e wazne, masz pewnosc¢, ze podstawa tiwoj ej |
znacznie bardziej rozbudowana, niz zdawates$ sobi

opracowania pomyst ow, ktoémuwenimcdgwylapsnmomydte uABC el, e
Cie od kePokwewrnemdgijit.ej ciezkiej pracy okazuje sie

pi sze sie sama. Czerpigc z kart informacje dot)
korzyscinj zwpmmgiEejmi nut piszesz, co obejmuje roéwni
Prognoza rynkowa ABC wskazuj e, ze przekroczysz
potencjalnie doprowadzi do spadku jakawoadei at pogvor
rynku. W zwigzku z tym Paramount Consulting opr
wydajnos$Sci , Zzapewniajagc solidng ,mape drogowag”,
kosztami, jakoscia i obst uygaa.d zQcazteakl unjoesnty ,b ezdez ipeo b
a jakos¢ produkt oédw i poziom ustug poprawiag sie,
oddziatu Consolidated I ndustries.

Zdajesz sobie sprawe, ze ten akapit wnBiesrigc spoi
uwage to, coOoO wiesz 0 procesie r ozwonmaui |Ibizz npersoup o&iy
wartosci do kazdego z nabywcéw ABC, na dtugo pr

zdarzenia inicjujgcegout knbanwd r zceed rue g o kporrazhylSecmu ,



Korzystanie z orientacji na wymierne wyniki

Zat 6zmy na ochwipl e p 6undad Ngmarampodobniej RFP (zapytanie ofertowe)

fundacij i popr osi Cie o okre®lomnieavawy rmiwgageay cche,l| emi
zamierzonych rezultatoéw twojego projektu, agenc]
o dotaczenie planu oceny (tj. pomi ar u) wyni kéw
procedura operacyjna dlaytandadijeiderjadhycbwrmigenc
poni ewaz po prostu chcg mie¢ pewnosSc¢, ze ich pie
Z i nwestycji. W przypadku projektow wieloletnich
roku przed sfinansowane m wysi t kow w kol ejnym roku. Jes | i ]
pragnienia tych agencji sg rozsadne i nie budza
klient, mam te same pragnienia i nsi e pproawci yn,i ekntedsr
mni e wykonujesz, chce zmiany i jestem gotow zap
poprosi ¢ o jakie$s$ dowody, po zakonczeniu twojegc
jaki$§ plan, zawartyakw tswojs&djb prsdmdiywaeji ,czw jzmi
Oczywi Scie moge nie byc¢ | ub nie musiec¢ byc¢ az t s
gdyby dowody byty anagdgtygdngey niektodérzy ludzie
mi ,wizeer zg, ze nastagpita zmiana. Lub moge-tby¢ usa
znaczy, jes$li sam uwazam, ze nastagpita zmiana, p
twoim zaangazowani em. Al e crasvymitatczadoMoges am
tylko twardymi dowodami, liczbami, obiektywnymi, a nie subiektywnymi dowodami ulepszonych

procesoéw, zaoszczedzonych pieniedzy, l epi e] obst
prosze o takie dmfwrafaer ci,e pmadaemiwvyriézni ¢ Ci e na
by¢ bardzo przekonujagce. |l stnieje jednak powazn
rezultatow, jesli Twéj] projekt nie obejmuje wdro
moge oczekiwatc usprawnienia procesow, 0szczednc
zwi ekszenia udziatu w rynku. Tyl ko Projekty Wdro
definiuje jako namacal ne, Wy rai emr meo,j ed a jogcgea ndizea CV
tylko we Wdrozeniach . Projects mozna obiecac¢c ta
Pl anning Projects mozesz zapewni ¢ co$, CcO nazywa

Orientacja na wymierne wyniki: projekt Insight

Przypomnijmy sobie trzy rcaedZajpajmpredijag latcgw zemd wiho
nie tyl ko mozZdwiswe,l nayl.e W pmmwzleikwei e I nsight nie wi
poni ewaz albo nie jestemwyeawiueva,m,c zy mam bp reanb li e
jestem pewien jego natury, zakresu | ub wagi. DI a
sie zmieni ¢, czy tez powinienem utrzymaé status
moi ch prodekdéwj pych. Mogag by¢ odpowiednie | ub n
ni eefektywne, a moze sag wWystarczajagce, ale mozn
skt onny zaangazowaé¢ Cie do przeprowadzewgilagdaudyt
Mozesz porownaé¢ moje procesy z procesami kogo$ i
j est wymiernym rezultatem; samo wW sobie nie st
bi znesowych. DIl atego nie moznacaycalzu cwglyand er wy g
zauwaz, jak nadal mozesz byé¢é w stanie zapewni ¢
pt ace ci za wgl gd. Ta wiedza jest dla mnie korzy
moj e oczeki wanieg, wp atrrzzygsczt os ¢, umi eszczajgc W s
wskazujag wymierng wartos$é¢ dla mnie i moj ej organ

[ kontynuowac¢ planowanie i wdrazani e. Tdveori e me't



zwigzanych z oceng potencjalnych oszczednosSci wy
korzys$ci moze omawiac¢ potencjalng wartos$é¢ ich uz

Orientacja na wymierne wyniki: projekt planowania

W projek¢ e pl anowania wiem, zZe musze sie zmienic¢, al
Al e mozesz porekkowawné amojpatrzgc dalej w przyszt
tresci, ktdére wskazuja wymierngdwdrytsonyy¢ md led i mwide
Po raz kolejny nie zapewnisz mi wymiernego rezultatu (zrealizowanej poprawy) w trakcie swojego
projektu; Poprositem cie tylko o plan. W zwiagzku
celem, ale w ramach przedzat u cel 6w mozesz by¢é w stanie zad
wymi erne wyni ki . Mi ejsce na korzysci mogt oby wsl
wdrozony, omawi a¢ korzysci ptynagce z wymiernych
mnie , oraz podkreslaé¢ mozliwag realizacje wymiern)
jeszcze przeBd owdrco perdi eumvag e, ze nie ukonczytes
mozna uwzgledni ¢ potencjalne mierzwaptmewwryink &w . niC
prostu ztym biznesem, narazajagcym cie na krytyk:
bedziesz w stanie ich dostarczyc¢ lub jesli ni e L
wazne pytania, weenapozwdébdpowiem. Przede wszyst
propozycjach, nawet w projektach wdrozeniowych,
nie sugeruje, ze mozna doktadnie okrseyklWz36doi | oS ci
10 dni ) ; mozesz by¢ w stanie okreslié¢ il osciowo
trzeci e, zauwaz, ze kwantyfikacja w poprzednim
dokt adnym rozwazeni utwwygzxdsmozna $sa et ¢ pwyrrzii kiw,a ¢k
procesu. Podsumowuj agc, chociaz nie mozna obieca¢
mozna zakomuni kowa¢ ukierunkowanie na takie wyni
nawet wdtrloatye€r kirmowe, Zazwyczaij drobne usprawni e
mi mi + o. Sg to wymierne wyniKki wgl gdu | ub pl ano
zostang osiggniete po wdrozeniu catégobupl apbatmha
na biezgco” jest dobra. Chociaz nie odnosi sie d
ze jest to zorientowanie na wymierne wyniKki. Tw
osiggniecia rozpoznawaldndyac hmnii ewyi mineorjneyjc horzgnaini z a
M6 wi mi t o, Zze jestes$s zainteresowany moim ostat
tyl ko kolejnym raportem, ktory bedzie |l ezat na
posi adasdo $cwaitaed ctzeeni e wymienione W SWOj ej sekciji
przeprowadzite$ 40 podobnych badan w moj ej branz
stanie podac¢ mi szacunkowa |l iczbe maijaglk poientija
na wymierne wyniki, ktoéra uwzglednia moje potenc
kwalifikacje, -abyczaznmii € Iwespii ejr afi z wi ekszos$¢ opi s
musi atem przeczyt 0 zwalh wi zeswgdeneéowanie rozsa
t o, aby zapewni ¢ Tobi e i Twojemu zespot owi pewne

hNASYidFO2k yI 68YASNYS se8yAlAY LINR2S1d SRNROSYAZ2

W projekcie wdr ozeniwiwymm cchoc er oshiie ,z naileen opbobtw z e b u |
l ub wiedzy, aby wprowadzi ¢ zmiane. Ta zbmid@na z1
mi erzonym. DIl atego powinienes zaproponowac¢ O0Si @
okresl one czynni ki o defini owalwlyemipearrnaemerterzyu.l tVd tR



zatem wyrazié¢e

wy mi ernych

Narysunkaclp o ni zcsezlyec ht woj ego

ot
dl a

samym cel em. SI
wyni kow nie tyl ko

korzysci
moj ej

niezaleznie od tego, czy sg to nowe
Osiggniecie tych cel 6w przyniesie wyniki,
organizaciji

Insight Project Project Objective

The project objective
exprasses non-
measurable resulis,
However, note the
measurable-results
orientation expressad
in the last sentence.

Our project will focus on three representative
product lines: Graybeard, Bluebird, and
Redbeak. The cbjective of our project is to
compare manufacturing processes that produce
these lines to those of your competitors and to
the "best of the best® in other industries using
thase processes. If gaps exist, we will evaluate
tha potential savings and other benefits of
closing them,

Planning Project

The project objective
eXprasses non-
measurable results,
However maasurable
results, as far as they
can be expressed at this
point, are includad.
Achiaving these results
could likely be the
objective of a
subsequent
implementation project.

FProject Objective

Our project will focus on three representative
product lines: Graybeard, Bluebird, and
Redbeak. The cbjective of our project is to
develop for Graybeard the most appropriate
manufacturing plan to reduce scrap and rework
and increase productivity. We belisve that for
the Graybeard line alone, a fully implemented
plan could reasonakbly be expected to:

* decrease rework from 30% to 5%

= reduce scrap rate from 20% to 5%

= decrease cycle time from 30 days to 10 days

Implementation
Project

The project objective
itself expressas
measurable results.

Project Objective

The ebiective of our project is to implemeant for
Graybeard an optimum manufacturing process
that will;

* decrease rework from 30% to 5%

* reduce scrap rate from 20% to 5%

s dacrease cycle time from 30 days to 10 days

t

w%9 D[ + 5

Korzystanie z orientacji na wymierne wyniki

* Mierzalne wyniki to namacalne, wymierne ulepszenia w moich procesach biznesowych.

*

Wy mi er ne

rezultaty mogag wystagpi ¢ tyl ko

mo z e
organi zac

k o

projep&itadaaywhiragyeimk 8% mo
spostrzezeni

za kto

W proje



* Dlatego PioPékhnypwwogliadnmi e mogag zapewni ¢ wymier
we wnioskach dotyczagcych wglgdu i pl anowani a mo
zakres tego, co moze by¢ prawdopodobne po ostate

SESJA ROBOCZA Zt@dsowanie orientacji na wymierne wyniki dla ABC

Aby zastosowa¢ orientacje na wymierne wyniki, mt
komérce 6 Arkuszy |l ogi ki, ktore mieszczag sie w

tychelemenb w, takie jak ,ciaggta autonomia” w stosunk:ai
nawet moz|l i we do oszacowani a. | nne, takie jak ,w
oszacowania. Wiele pozycji podlega jednak kwantyfikacji lub oszacowania,yp z at ozeni u,
dysponuje sie odpowiedni mi dany mi z ABC Il ub z

przes$l edzone. DIl atego decyduj esz si e na pozysk
uzupetniajagcych, kt 6re byt ywomesnylaadme podo zlhlkiodmwtz@v
Te dane $ledzg wdrozone dziatania, wymi erne us
zreali zowanym przez Ciebie |l ub Twojag firme. Pyt
Wi ecej t ak: Jaaigy pwymyerroaset yepubptekty podobne ¢
prowadzi ¢ w ABC w zakresie o0gé6lnej efektywnos$ci
poziomu ustug, utrzymania |l ub zwiekszenia rynku
dostepne i masz pewnos$c¢, ze sytuacje sa wystarcz
podwyzek, obni zek i ul epszen w samej propozycij.i
dosSwiadczenie i wiedze aby osiaggnagé¢ cel projektu

I 0 @ ¢ ldgewSogicznych do konstruowania metodologii

Jak oméwiono w Rozdziale 2, celel w Twoj ej prop
Twojego projektu. Te kroki moga zaowocowac¢c wgl g
waznym zest aweaon ewyoni kroawj etk t u, a twoja metodol og
osiggni esz. Sktada sie z |l ogicznie uporcelaedkowan
Ni estety wiele metodologi i, kt ore przedstawi aci !
skutecznie osiggniecie cele projektu. Cz as ami t
.2arzagdzanie wywiadami ", ., 2bieranie danych?”, ., an
0go6l ni ki daj g mi bardzo malaynieboszsadgni evg1 gde lwe
met odol ogi e zawierajg bardzi ej szczegbtowe zadan
jest niejasny, podobnie jak wzajemne relacje mie
na t o, ze lwyaisrzagz piopwkednich propozyciji, aby oy
To nie wystarczy, aby przygotowac¢ zwycieskie wn
met odol ogi a | est jednym z moi ch goracymidji przyc
selekcyjnej. Mozesz pomyslec¢, ze kompul sywnie | o
moim procesie decyzyjnym i czasami tak jest. Podejrzewam | ed
przekonani a, aby zracj on alawpwanwalagiczsyehonjetodblogia ¢ wy s i
skutecznych plandédw pracy projektowe] po przyzna
bardzi ej szczego6towa metodol ogi a, tym wieksza ¢
wykorzystuj gc wdsatsenne ppzeavwsioebry,. Zlea kt,aki e rzeczy si e
myslisz. Stuchaj, chce tak dobrych relacji Z ni
probl emy, jak ty chcesz ze mna. Jes| i uda nam
uwazam, ze ryzyko dla ciebie jest minimalne. Co

ni e wygrasz bez |l ogicznej , dobr ze przemysl anej



uporzgdkowanego i rygorystyczniegzon esjp omsedtbaud okloongsitir
Pozwo6l, Ze podziele sie tym z tobg. Obejmuje nas

1. Jasno okresl cel (e) projektu w oparciu o moj e
2. Umiesé¢ kazdy cel na szczycie dr zjeempo | coggii cxEmiegy
3. Uporzagdkuj dziatani a.

4 . Zidentyfikuj [ zintegruj dziatania niezbedne
dzi at an.

Omowi e kazdy z tych krokdéw. Ale najpierw, poni ew;:
musze iceidzpioewd, co to jest i jak je zbudowat¢.

Korzystanie z drzew logicznych

Wedtug Barbary Minto w The Minto Pyramid Principf
j est ramg do organizowania pomyst ow, ramh dl a |
konsekwencji, ktoére razem wziete dajag pozagdany r
sekwencje dziatan saga wykonywane w celu o0siaggniec
sg przypadkowe; sg podej mewawmyer aczeal otweo . d ZDir azteamni &
wykonania. Zat dézmy na pr zykt agdc,e zdewized ecczyydnunjoessczi s:

Butter one side of ' :
Join the buttered

each shice of
sides

bread.

Dl aczego miatbys$ to zrobi ¢? Odpowiedzig moze byc¢
niekoniecznagekaerapkagdwieb kulinarnym wyzwani em, i
cel 6w w tym momenci e.

Make a butter
sandwich

/\{0“ 7

Butter one side of

. Join the buttered
each slice of
\Id'.'\

bread
Tut aj mamy drzewo | ogiczne. Zawiera pojedyncze p
w tym przypadku kanapke z édaeldkim nPekbhegoai dej u
rezultatu. Gdybys$ powiedziat mi, w metodol ogi i t
zrobienie kanapki Z mast em, mégtbym zapytac: y
dol nym Zwred& i lewa gee rzeecdzy. Po pierwsze, pola sa p
dziata zardédwno oddolnie, jak i odgdérni e; po dr uc

czy od go6ry do dot u, pol a z aowdazpe ©Odt thpgojadodw odp
dziatania niezbedne do osiaggniecia rezultatu in



dot gczone. Tak wiec, gdybys$s budowat swoje drzewo
»,Jaki wynik datby wyniagwitgdh wWwgemerdawat abiy " p ode
pozi omu, kanapke z mastem. Od g6éry do dotu pol e

osiggnatbys$ wynik sugerowany przez to dziatanie:-
pozibmie. Jak pokazanna rysunky

2. Upper boxes express the result
of the actions |)¢1'fg}n||¢d below
them,

I. Each box is an action that
implies a result, a deliverable

Make a butter

sandwich,

/Nw?}

Butter one side of
each shee of
bread,

Join the buttered
sides

3. Lower boxes explan how the 4. A grouping inust be MI;'L"L-'
upper action will be {#utually exclusive and
performed. collectively exhaustive).

dobrze skonstruowane drzewo logiczne ma cztery cechy. Czwarta cecha, MECE, na rysunku 5.3
oznacza, ze:

* Grupowani e odnosi sie do dowol nej l'iczby dzi
i mpli kowany przez powyzsze dziatanie.
*Akce w t ej grupie nie pojawiajag sie nigdzie in

wykluczajag).

* Zadne inne dziatania w ramach ugrupowania nie
w powyzszym dziataniu (tj. sag one wyczerpujagce
Zat 6zmy teraz, ze chcesz zjes¢ co$ wiecej niz ka
il os¢ jedzenia w |l oddbébwce, kanapka z mastem bedzi
pudet ka ,zr6b kanapke z mgstdeam”i ewsgttadwinemy ip alm e,s
pudet ka na tym samym poziomie, jak pokazano na r

Prepare main
COLrse,

mﬂ w7}

Butter one side of

each shice of
bread.

Prepare salad. Prepare dessert.

Join the hlltlL‘er.
sides.

Jaki bedzie wynik tych t rnzoescch, ¢ éarkn ypcohk apzuadneot enka? rG



Prepare food.

mow‘?]

Prepare salad.

Prepare main

COUrse.

/N_IDW 7

Prepare dessert.

Butter one side of )
o Join the buttered
each slice of :des
brzad. AR
G6érne pole bedzie wiec ponowni Kadzdieapahieemuskt by
ktére wyraza wynik, poniewaz w zalezmenabo od pe
wynikiem. Rysuneklod at kowo buduj e drzewo | ogiczne, il ust

poziomie musi

bay ¢z rpaojt dacjzepcnag szi g rpupni zej

Invite guests.

Order flowers,

Prepare a three-
course meal.

‘I Clean house |

ey =il

/

/‘ (How?)

Buy food

Prepare food,

Prepare salad

Prepare main
course.

Prepare dessert

/\\(110\;‘.’)

Zawi er a|]

L ik Side‘Of ‘ Join the buttered
cach shice of 2
bread, stdes.
Ter az, gdybym <chci at jeszcze bardzi e]j wypr oébow
budowanie drzewa | ogicznego w gor e. MOogtbym r 6wt
moga bwagane dal sze dziat ani a, aby wyjasni ¢, w
kr omki chl eba i t gczysz je razem. Co decyduje o
wyjadni ¢ czes¢ ,w doét” w jednyyt eldainkullullakt mcbk &
juz ,Jak?” tat wi ej to powiedzieé¢ niz zrobi ¢, bi
prezentowana tyl ko jednej osobi e. Na przyktad Kk
chciec¢, aby medowahagitakbwnlfi aknbhb jak ktos$ taki i
przemystowy. Wyjasnienie, gdzie zaczyna sie drze
masz potencjalnego klienta, kt 6r emu prndbgujkeislzk ac



spotkan i rozwingte$ catkiem dobre relacje bizne

Tak sie sktada, ze ona i two] najl epszy przyjaci
l at . Chciatabymzpbaygjzydi eslieem,z a wowo j przyjaci el
oczywi $cie chciatbys dokonaé¢ sprzedazy). W przy
mi escie przez dwa dni. Twoje nadrzedne ipggktsaznyice b
prawdopodobienstwo sprzedazy?” Twoja odpowiedz t
przyjaciel bedag uczestniczy¢ (i podczas ktdérego,
gt ownZgwwaz, ze dr zewoz olsotgaitcoz nwey gnean erryoswiannkeu pr z e z
zdeterminowaty jego poczagtek.

How can [ further my
relationship?

__,_,_.---_,F"‘Q-\_-._._‘__ H .4
__'—FFH_'_FH_/‘_/ _\_H-H_H_"‘E—_Dw ]

Give a dinner party.

—

[tvile puests. \ Ohrder Mowers. |

_F'_._,.n—'_"'-'-

_.—'-"'"-H_H_'_

—

Prepare a three- )
i Clean house.
course meal.

(How?)

_—-'-""'_ﬂf _|

Buy food. Prepare food.

F_fﬂ_,ﬂ——’f?/f‘fg\mﬂwjj

Prepare main |

COLrse,

Prepare dessert, |

‘ Prepare salad. |

e

e T ;

(How?)

Butter one side of
gach slice of

Join the butiered

et sides.

Po pierwsze, problem: w tym przypadku nie dokona-
zostat oméwiony w okienku dotyczagaeywmhnaszytnea azj ipr ob
w tym przypadku: ,Jak moge poprawié¢ relacje z
prawdopodobi enstwo sprzedazy?” Po trzecie, cel,

przypadku ,Zrobi ¢ pw pyjlacice’l .6 WwWCellwojjegt ppodarey Ccj i
polem w twoim drzewie |l ogicznym, jak pokazano na
dziatania niezbedne do osiggniecia tego celu. W

wszystkie te dziatania w ramach celu stanowi g
Przeprowadze Cie roéwniez przez przeglad metodol
dostawcy syst e mokikaiantému gropa marketngowacXMzZeci at a zbadac¢ p
of erowania swoich wustug na nowym rynku, sektor:
wspoO6t pracy z przewozni kiem samochodowym. Rysunek
po raz pierwszy pojawity sie we wniosku.



Cele

e OOacowywanie informacj.i rynkowych i konkurency|j
zapotrzebowanie na proponowang oferte ustug I i
potrzeby klientdw.

e Okres$l, w jaki s pos 6vba mpy,o douikotr goco wpi ondi eunw abgye¢ psoptrr:.
[ dziatania konkurencij.

e Zidentyfikuj potencjalne dziatania XYZ, aby od

Zadania
e Przeprowadz spotkanie inauguracyjne.
e Zidentyfikuj uczestnikdédw rynku i opracuj kwest

eOcena wymagan przewozni kéw samochodowych.

e Ocen mozliwosci konkurenciji

e Ocen potrzeby spedytor 6w.

e Przejrzyj postepy z najwyzszym kierownictwem.
e Ocen o0go6lny potencjat rynku.

e Zdefiniuj mozl i wosSci rynkowe.

+ Ocen strategiczne alternatywy.

Poprzeczyani u rysunku 5.8 przeprowadze <ci e przez ¢z

przypadku rewizji) metodol ogii. Poni ewaz budowar
przy kil ku pierwszych probach |jego zimd dowagmnoidac,z a
budowania drzewa | ogicznego na przyjecie. Podc zze
mi at jeszcze jednag okazje zobaczy¢, jak skonstru

stanie rozpoczagé¢ tworzenie wtasnego.

Krokt Jasno okres$l cel (e) w oparciu o nadrzedne p)
Poni ewaz metodologia zawiera =zadani a, ktérych wu
wyj$cia do budowania metodol ogi i muszag by¢ same
wiesz, dokgd zmierzasz, i r 6 wsnzi eo snii ggg nnga¢ steon,s uc zmed
pewi en. Na szczed$cie datem ci kil ka waznych nar:

mogag by¢ tylko trzy rodzaje: wgl ad, plan | ub wo
bedziesz mieél tytwiogia@mdenz wgl gdem. Projekt plar

Zzwigzany z opracowaniem planu. Projekt wdrozenio
realizacjag planu. Zrozumiate jestgozedpopagpekt e
mi at dwa cel e. Tak samo bedzie z tym, kt ére 1t g
nadrzedne pytania, jedno zwigzane z wglagdem, a d
rynek jest pozagdacniegt aa wWieesd zii etéa k ,j afki rnnagj lcehpi e j t
zebrac¢ te informacje z celow pokazanych na rys:
okreslono, nawet nie sugeruja, zecbadanyerkmozWw b

gdy by rynek nie byt wart wejsScia, XYZ nie potrzeb



DIl atego konsultanci powi nni byl i zrewi dowaé¢ swoj
planu:

Ustal, czy XYZ powiniewmjnyghej ¢ na rynek wustug inf
dla przewozni kéw samochodowych. Jes| i wej $§cie n
znacznie |l epiej oddaja pozagdane rezultaty, a tak
Krok 2: Po umieszczeniu kazge gws zeerl aug inja dzicatyar ie

jego osiaggnieci a

Budujagc drzewo | ogiczne, nal ezy pamietacé¢ o dwodc
pojedyncza akcja, ktora wyraza

wyni k. Dziatania muszg byé¢ jak n aj rbaaw drzewie | k on
l ogicznym wspoétpracuja ze soba, aby osiagnaé¢ ce
zachodzi, poniewaz kazde dziatanie na kazdym poz
wWyzszym poziomie. Rwaraneln e k pr zedstawia ten

Implied mllcd
Result 2

Result |

/2\

Hl E 11O © O YAVAVA

Na najnizszym poziomie znajdujag sie trzy grupy d

dowol nej grupy dziatan | est osiagniecie pewnhego
domni emany wyni k na nastemnylm Wyias 3y mapwykomiean
sposo6b, aby osiaggngé¢ Wynik 1. Dziatania 4, 5 i
met odol ogi e, musi sz sformutowac¢ te trzy wyni ki |
uzyskania wyniku luorgu py wyni kéw wyzszego pozi omu. Na samyr
t ego, il e Zzawiera pozi oméw, zaws ze znajduj e s
ustrukturyzowanym dr zewi e | ogi c znbyenz, wzagkl jgedouk anzaa nt

gteboko w drzewireysigninapidajdo osiaggniecia celu



‘ Objective ‘ In a “How?” Logic Tree, every task
contributes to achieving the objective:

» Both bottom tasks (1) produce the

& deliverable implied by the task above (2).
//,‘ » That task (2), together with the two others in
. its grouping, produces the deliverable

implied by the task above it (3).
-7

SN = That task (3), together with the other one in
| 2 | I its grouping, produces the deliverable
implied by the task above it (4)

= That task (4), together with the three others

1 | 1 in its grouping, achieves the objective.
Jesd | i t woj proj ekt ma Wwi ecej niz jeden cel (] e
pl anowania, jak w propozycji do XYZK)a z doeegdoz iceeslzu ,m
pokazano na rysunku 5.11. Konstruujac swoje drze
tak szczegdétowo, jak to mozliwe, poniewaz moge ¢
Skuteczng technrikea §vesjte o zdkziestt@wwiaa poprzez pr ze
rzeczywistego rezultatu. Rozwazmy te Kkiepskie p
bytyby ,zebrane informacje”. Wyni kiem ,wywiadu
»Wyi ad z kierownictwem nhajwyzszego szczebl a”. Te
wyrazajag wyniku. Po zebraniu informacji wszystko
wywiadu z najwyzszym kierownic¢ctwermtmagyamit plrkepg
wy wi ady. Por 6wnaj te niespecyficzne dziatani a,
,o0kresli ¢ wymagane mozliwosSci”. Dziatania te wy
dal szej czesci t e gaomi r odzodsztiaartcuz,ang ai :produkent yf
,0kresl onymi mozI|liwosSciami?”. To sag rzeczy, ktor
mozIli Rofgjrzyjmy sie teraz c¢zescprzezopracowane gdrzezgi czny
wewnzenych konsultantow XYZ. Na rysunku 5.12 uwzg
czesé¢ trzeciego. To i kazde dobrze skonstruowane
serii argumentow. Na rysunku 5.A4AReistaiwylkl Uctap
wyczerpuj a. Po pierwsze, czy XYZ powinien wejs$¢
gt ownych zadan: zidentyfikowania mozliwos$ci rynk
do wykorzystania aryévn amoizal i mwoozslciiwoosrcaiz ip zasobow
Po drugi e, mozl i wos$ci rynkowe mozna okresli ¢, i d
w zakresie proponowanego systemu i nformacyj ne
samochodowycwo Socria zk oomokzulrient 6w XYZ. Wreszci e, ab
wej $cia na rynek, XYZ musi wiedziecé¢ (1) j aki e
wy magani ami rynku a tym, co XYZ moze zrobi ¢ or
przeprovadzenia te dziatania. Sprawdzajagc | ogi ke s\
wymagan, ktore oméwit em:
* Kazde pole musi by ¢ akkcajzad ewyproalzea j muwcsi whyynd ks f c

szczegb6btowo, jak to mozli we.
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1.
Define Actions

2.
Select Activities

3.
Combine

FProflem-
Solving
Process

Actions nocessary
for achieving
abjective

[T
Managemerti
Prorcess
Activities
important for
planning’
L“I‘IIT1IT1l]I1iC:1T|r1;-=T

Yerer Methodology

["ake place over
time

L

For Example:

= kickoff mectings
* Progress reviews
+ final presentations

Take place at a
podnt in time

Mijorr Tasks:

= Confirm objectives.
* Specify ...

» Determine | .

* Review results,

* Profile . . .

* Present final report.




Chociaz czynnos$é taka jak przedstawienie raport
niezwykle wazna dla powodzenia twoich wysitkow,
opracowanego przez ciebiebpttaeudoNreegcergtwi sDegal
projektu, jakim jest opracowani e pl anu. To sam
przedstawianie raportow okresowych i prowadzeni
powinny by¢ sfokmetowanej akkt @aomozl i we. DIl atego
i nauguracyjne” mozna sformutowaé¢ to dziatanie |
i nauguracyjnym”. Po zidentyfikowaniu dzitadmn moz

w prawej kolumnie na munku , ktdéra porodédwnuje oryginalng metc
zbudowal i §dmy przy uzyciu drzewa | ogicznego.

Original Revised

Objectives 1. Determine if XYZ Should Enter the Market
« Develop market and competitive information = Confirm Phase | objectives in a kickofl

0 assist XYZ in determmning if there is 3 meetng

demand for the proposed service offering and o ldennify informanon-service market

how it could be tailored to better meet opportumities

customer demands, « Specify capabilities and resources required Lo
» Determing how the product should be copitahize on market opportunitics

markcted given customers’ needs, the « Compare XYZ's capabilitics and resources

markctplace, and the activities of customers. with market requircments
+ [dentify potential actions for XY7Z to be * Report Phase 1 results and, 1 appropriate

successful im this marker confirm Phase 2 objectives

Tasks 2. Develop Plan for Entering the Market

+ Conduct kickoft meeting « Specity actions required to close gap between

+ Idenufy market participants and develop market requirements and XYZ's capabilitics
QUESIIONNAINeS « Specify resources and nming 10 implement

» Evaluare motor camers’ requirements actions

+ Evaluate competitors” capabilities * Report Phase 2 results

+ Evaluate shippers” neads.

» Review progress with top management
*  Assess overall market potential

+ Define market opporturmtics

+ Assess strategic alternatives,

Por 6wnuj gc oryginat i rewi zj e, jestem pewi en, Z
pozagdanaet yr eizuslpposé6b i ch osiaggniecia. Oryginalna 1
w propozycjach po propozycjacghwz or cowy ch wzorach wyciagnietych
Zwi gzek zadahn z cel ami j est ni ej as Argwjdowgna d o b ni e
met odol ogia jest natomiast znacznie bardziej S p e
projektu oraz sposoO6b ich osiaggniecia. Gdyby 1| ogi
wynagrodzitbym Cie ajagd et wojzejprzypdo¥dcj.e Oczndat g
z dwodch do pieciu dodat kowych punktoéw potrzebn
met odol ogia nie byta dla mnie wazna, dostarczyt
pomoze Ciefgfkueatrmowac projekt po wygranej]

Drzewo logiki, elementy dostarczane i arkusz logiki

Wc z z eoSméiveijt em rezultaty, jeden z <czterech rodza
bazowa, a pozostate trzy to pozgdane wyni ki, osi

Pozagnde rezultaty: Wyniki projektu |ub jego faz: w
zwi ekszenia mocy produkcyjnych (efekt niemierzal



Cele (osiaggniete): Ekspresja S2, pozgdane rezul't

Rezul taty: Produkty wytworzone podczas przejs$ci
wyposazenia i wykorzystania przestrzeni

Korzys$ci: Dobre rzeczy, ktdére pojawiaja sie u
rezultatu. Fer zuyzkat saadd:n i deonkitea dwny br an e j opcij i, stano

finansowanie od Consolidated.

W tym rozdzial e omowil i $my rowni ez el ementy do
l ogicznym sg dziatani ami, kt obgc¢ci pmpbdkuéif gamwygnska
przez twoja met adym|jak gakazano n& rygumkil gradkzue s z wy kor zyst a
komor ki 5 arkusza |l ogicznego jako pierwszy krok
Logics Worksheet

Type of Dverriding

Project Question Methods

P R Specifically, our methcdology

s A Deliverables includes the following four tasks:

Profile

Current , + Task 1: Validate ABC’s markat

Situation Benefits

/’y forecast

+ Task 2: Validate ABC's market
__—+7* share and product-mix
projections

» Validation of ABC's e
market forecast

+ \alidation of ABC's -1
market share and
product-mix projections * Task 3: Specify cumrent

* Specification of current —t— | equipment and space utilization
equipment and space

utilization « Task 4: Datermine opportunities
* Determination of ,. to better utilize current

opportunities to better equipment and space

utilize current equipment

and space
Po zbudowaniu drzewa | oygjegnedodbédekowat el emeéat v,
dodaé¢ do t ej komér ki i jesli to konieczne, cze
pozadanymi wy ni kami [ korzysciami . Zanim zapozr

powiedzie¢ cagsyo kltadmach jmak wspomniatem wczesni
na podstawie twojego drzewa logicznego. Jak pokazano na rysunku 5.18, plan pracy to nic innego jak
twoja metodologia wuporzadkowana WwW czasi ea z dz
dziataniami tro6j kat ami



Methods Workplan

Major Tasks Major Tasks

1. Confirm objectives 1. A

2. Specify. . . 2.

3. Determine . . . 3.

4. Review results 4, A

5. Profile . . . a.

6. Present final report . A
We wnioskach plan pracy jest czesto przedstawian
[ dziatltania na jednej 0Si oraz harmonogram tych
pomocny, poniméewadodbpaezwd&l, aki edy spodziewasz si e
zadania. Wykres Gantta wskazuje rowniez, ktore z
sie naktadac. Zanim jednak bedziesz mbggi cozpnrgac oV

met odol ogi e. Nabedziesz troche praktyki w nastep
propozycji dla ABC.

t w9 D[ +5
Konstruowanie metodologii logicznej
1. Metodol ogia wniosku obejmuje dwa rodzaje zada

* Dniat ao zadania niezbedne do osiagniecia cel ow
Ssg niezbedne w procesie rozwigzywania probl emobyv
dziatanie powinno wyrazac¢ rezultat.

* CzynnosSci t o | mandbavminad awa z rkeo mulnd kppwani a si e. w
wazne S 3 czynnosci , ktore zwykl e wystepujag w
potwierdzenie cel 6w projektu, raportowanie wynik
W mi arle wooszci te zadani a r O0wreksgreasoweoywikinny by ¢ sfor
2. Skonstruowanie metodologii wniosku wymaga czt
* Jasno okresl cel (e) w oparciu o nadrzedne py
dostarczani e vegRrogekitw ma tyWkb gedem veeln dpracowanie planu. Projekt
wdrozeni owy mawtlybkenjedephaoal Pol gczony projekt
Pot agczony projekt planowania i wdrazania ma dwa

* Po umieszczeniu krzeawlga Icediuc nmegacuyzéreguj d

osiaggnieci a. Opracuj jedno drzewo |l ogiczne dl a k
dziatanie implikujace wynik. Kazde pudet ko w je
pudckeatimi w nastepnym dolnym rzedzie. Te pola w dol

osiggniecia wyni ku sugerowanego w rzedzie powyze
rowni ez wyniki w polach poltdaebnyBKhzdenpmli ewwj ka



i mpli kuje wynik uzyskany przez powigzane dzi at ar

i mpli kujagcg pojedynczy wyni k. Dzi atania powinny
* Po zbudowaniu drzewa logitzz g0 wy pi sz czynnos$ci w kolejnos$ci
formularza konspektu, aby wskazac¢ relacje hierar
* Zidentyfikuj i zintegruj dziatania nieizhkeame d
Skonstruowates teraz metodol ogi e.

3. Po ukonczeniu drzewa | ogiki zidentyfikuj wy n
Arkusza | ogi ki i wyroéwnaj w razie potrzeby.

SESJA ROBOCZA 4: Opracowanie drzewa logicznego dla ABC

Przekonawoyj,a zpecodst awowa | ogi ka | est kompl et na i
ostatni el ement, ktoéry zapewnia | ogiczng podstav
w jaki sposoéb planujesz zI| i kwi dowa ¢rezultateng S2mi ed z y
wptywa na przejscie z S1 do S2. Kompl eksowa i
przekonaniu ki erownictwa ABC, ze Paramount mo z
rozwigzania problemu z pr zepruwmiweoz,cizme ster ami egiz
nie nalezy do twoich mocnych stron, sugeruj esz
specjalistow firmy do wspoétpracy z tobag w celu

zgodni e z Twmj gosageatidg Qgrsepy.
2 f ARFO2l YIRNItRyS3I2 LRGFYAF A OSf dz

Poni ewaz metodol ogia jest Srodkiem do osiaggnieci
grupy jest zdefiniowanie nadrzednego pytania ABC
sie co do tego, jakie powinno by¢ nadrzedne p)
sformut owane w nastepujacy sposodb: ,» W | abyyi spos

zaspokoi ¢ prognozowany popyt?’ z&wwkeangitcyne ega s
i nwestycje kapitatowe mogag by¢é¢ zachowane dzi eki

wartosci dodanej, wykonywanych przez zewnetrznyc
koncentrowac¢ sie nialeanpodpdgj podsduktyuydJak ABC p
aby spetni ¢ prognoze sprzedazy?” Zarowno ty, |jak
grupi e, ze Armstrong dat mu wyrazne Wwrazmini e, Z
pr ocesami produkcyjnymi, wykonujac wiekszos$cé¢ gt é
rady Gilmore'a grupa zgadza si e, ze celem proje
produkcyjnego, ktdra =zapewni mlojen&a prpgnaxavanegoy j n e

popytu” Oczywi $§cie cel ten powinien zostac¢ prz

kierownictwem ABC. To testowanie i dyskusja to kluczowy element budowania silniejszych relacji
podczas procesu rozwoju biznesu.

Budowa drewa logicznego

Po okoto dwéch godzinach grupa konczy pierwszag i



(herriding question How dhould

ABC sncresso capadity 30 moet its

.

Develop a munadaceansng Exaalvty wrategy
tha will provide the capacity nesesiary 1o

sades forscan? meet forecated demand
Datomne . Devebop plan to
X Specy addstional Spocty addtooa
Vahidate madet ot > ‘mpberment wlatel
pin o singaestse rosees toqied curcn ceperedio endguntion ol iy
Capanty and spece foolites
v v
Reoew &  |Analyie sdustry Wark with ANC Defi sal W gt Devek &J
duacoss wusting | & sconemis F;:::f:f nluu:nus‘e?:\u &:::9‘::". !wltr:wpf‘:::
o] e | s P | e | o ‘
Obein noeded Detesinioe Modfy
odhac data [indicated™ = Proy future
Flel.—::l‘lol &?véxt::‘ :’:::L'W mf::‘h:nce
matenal & capaity 0 equrencets
luuuf:s) requirements sy
r v
Rvaluse o Puraluse 1D ek noedad] Define resanses Use Gannt chart
e ‘ wlmce:zp utlization of | As approprate, |Egablish cument toscheve noeded to Pdmate timeth. ln(u::_\ ok
b sy maaderial - exitang modfy curent productson wlected miz  comphite tasks & araRe %
bpace allocstions hansting prod hpace all capaity ity s complete ke completins
Y vty wodguaten | respossiblites ruv'::;-fbn
Onverriding question ou shaold Dvvelop s mandactirmg facdty strasegy
ABC mcreace capacty lomeetsts =~ | that willl proside the capacity necessary to
sales forecas? nect forecastod demand
Determune
Win forevast’s renges, ‘ Speaty addticnal Spcaify sddtonal
iy “mwont Gy m‘"‘:’:; remowect .:.;rs " |ra:;n::ro.pun! o
"'"l"" capacity 3! spece L ’
v v
1o Aralyre exch Woking w/ e W/ g, A itk
dncuddstng &:\'«wm:) llﬁ:ﬂ- :2:.:‘:;:] fevelog croera !':.2*2&'.'“,.3.
o1 prowctons | medify forecnt, prwviding req o evaluate posentia
RO _,::‘::‘ akerrative
Detesmine
indicaed” wacd,_, M1 5
w(:g s of &;ohx::‘ :"w pacq nfg <
o ity mm 5 oo
roulngs) requrements .
v
Evalaate srorage 1D tadks needed | Define :ﬂj:::‘:’::
¥ avort gna:e\'& Specify curremt toacheve needed to Fevmate trme to ek
o el ™ [P compitemis | it
i o pase resporsibalities.
Kiedy spojrzysznax'dout pol a pi sane kursywag w drugiej wersj.i
wprowadzono rdézne zmiany i nadal t roatebtxp niej e wpr
przetrwaty drugiego szkicu, poni ewaz dami wyagaza
»,przeglad i dyskusja istniejagcych prognoz” oraz
tych zadan jest przeglad i badani e. Rozpoznajesz
rezultaty. Co, Mmusi N2 ezawesd padvadksemi kopgbwayr
dyskusjiT o samo dotyczy zadan, ktore wi dziat es$ w
. przeanalizowa¢ [cos$]"” i ,o0ceni ¢ [cos]"” Ocena i
rozumi e&l,i z®& elksoipansji” nie jest tak szczegolowa



. Szczegbtowa I|ista alternatyw” opi suj e, co otrz
doprowadzi do rezultatu. I nne pgolianwgdr powmdas z K
konieczne do osiagniecia rezultatu sugerowanegc
»,modyf i kuj prognoze”: wyraza ten sam wynik, co r
logicznego w konstruowaniu logicznego argumman dl a t woj e met odol ogii: D
pokazuje | uki [ btedy w |l ogice i pomaga <c¢i, szyb
trzeci gbaoweza,j ej alo pokazano na rysunku

Oveorridag questian o dhould J Dvvelap = manufactuning facdl oy cratoa,
ABC increase capacity 10 meet its — | tha wil provide he capacaty necessan 1o
sales forncant? \ mreet foees aed dernand

Nawet ten szkic, kt 6 my ar, o 2nao preavines p rrdd tegnpyn e gad ed

na razie jest wystarczajaco dobry. Dostarczy ci
twojej sekcijli metod. Generuje rowniez dodat kowe
Psychologia propoz;ji

Teraz, po ukonczeniu czes$ci 1 dotyczacej |l ogi ki
prezentacje i propozycje beda wygrywac¢ znaczni e
podstawy — ni ezbednej , al e— poniewavy sjtaar kmpjpypeejzar 6wno

psychologicznych, jak i |l ogicznych. Chce czuc¢ si
moja sytuacj e, moje ryzyko i, co by&koma¥ydcmnma] \ya:
odni os e zwaznaepgroo ppornzoe z ci ebi e projektu. Wi ec twoi
psychol ogiag, rozsagdek z sercem i potgczyc¢ anali z
z tym, co do ciebie czuje. Chce& mibadé tmaewnds ¢o,si zae
cele. Chce zwiagzku opartego na zaufaniu i oparte
ze twoja logika |jest na swoim miejscu i ze rela

sukcesu. W z vkiagzzek uc iz, tjyank psoprzymierzy¢ si e ze r
Zakupowego oraz jak pozytywnie pozycjonowac¢ si e
wykorzystaé to wyrodédwnanie i pozwajzolyacwWwa rkioanuah d k a



kt 6r&@asatw swoim dokumencie | ub prezentaciji, abyn

zrozumiel.i, doceniaja nasze ryzyko i wyartykut ow
PYLFEAT L {dzLddz2z2nodeé OK

Ogdélna struktur a, jak omoéowil i $§my wlogkipogbzycjial e 1,
Logi ka rzadko wystarcza, chyba zZe sprzedajesz r
bedziesz musi at uzyc¢ czegos$ wiecej niz tylko | oc¢
klientowi, cos$ wiegxelubilzoognicezdrziee tsekcohmsitcrzunowan g
el egancko brzmigce CV Il ub oswiadczenia kwalifika
w kazdej przygotowanej przez Ciebie ofercie. Mus
ot y m, co mi of erujesz: czesto nie wiesz, co zami
zrobisz. Dzi atasz bardziej jak |l ekarz medycyny n
most nad rzekag, podc z adtwargachipotezyedé adkryria 2z emgezrianggo, t e st u
co$ ukrytego, a moze co0§$, na co nie uzgodniono.
.l ekarza”, musze Trozwingt zaufani e, ze ty, t wo
ni epewnoscésato mbie@ zaefiniowangag, a nawet ni el o
przypadkach postawa |l ub ,obejs$cie przy tozku” |
specjalistyczna. Widzisz, choci az mozmwwenemys!| e,
podczas naszych pierwszych spotkahn. Nie znam ci e
doceniam t woj ej zt ozonej osobowosSci . A Ty z pew
zareaguje w danej sytuacgisi &V marrkzodr gohl istyt aan
dowodow, zadaje wiele pytan i zachowuje sie met
informacje i uzasadniong, racjonalng analize moz
ktdraga muszewW podj aytuaci. mégtbym chcieé szczeg
udostepnienia twojego drzewa | ogicznego) . W i nr
relacjami w moj ej organizacji. Te baaszpepj ssspdw
wdrozeniowych, w ktorych musze przekona¢ innych
sytuaciji moge pragna¢ waszej wrazliwoédci, troski
innym razem, zwt aszcza zygsdygt mampdoblcezmem,e nk &6 rzy
zdefiniowany, bardziej interesuja mnie pomysty,
do wiekszego pol egani a na intuicj.i [ uczuci ac|l
konceptualnejiotwartejarent acji . Wreszcie w jeszcze innych s
bardzi ej nastawiony na dziatanie, bardzi ej zgdn
kontrolujaca, kiedy wyczuwam pi |l nagydgvanejreakejb e i p
Staje sie bardzie]j zorientowany na zadani e, bar «
moge wymagacé¢ od was pewnej asertywnoWcéec mawetzni
j esli myslisz, ze amnei$e, zjnaaks zd z ipaotna ne wa zj ewdi ndezji syt
moj a reakcja w innej sytuacji. Twoim zadani em
przypuszczen na temat natury moj e] prawdopodobne
sytuacecjeg&konaer mni e, Zze rozumiesz problemy | ub mo
powodzeniem wdpdhpkawowa¢esli nie jestem jedynag
Zzakupie (a tak jest prawie zawsze) sjmuoiceni adpwno
postrzegaja sytuacj e, co im sie podoba, a co ni
takze ich stosunku do mni e i mojego do nich. C.
postrzega¢ sytuaeaj gybmre¢ mOoObnhaewekr yieci rdzne upl
nie. Wiec ty i two]j zespot musicie sobie radzic¢

Zztozona wymiana.



Millera i Heimana, Cztery role zakupowe

Pozwdl ci e, ze polwcal evami ksjiggkeop pgtdanmi u, al e ¢
zrobi ¢ twdédj proces propozycji: sprzedawac¢). Ksiag
analizy cztonkéw zespotu zakupowego. Kazda z ty
.rzedazag ztozona” (tj. Z wieloma osobami wptywa
nabywcy ekonomicznego, nabywcy uzytkowni ka, na l
ekonomiczny (w przypadku wiekszoémai bekpnigr edmpi z d
budzetu i kontrole nad ni m, uznani owe wykorzys
sprzedazy. Kupujagcy koncentruje sie przede wszys

bedzi e miat Owm&ar depdsumiwamniadjsesoware, przedstawia opi s
ekonomicznego Millera i Heimana.

The Economic Buyer’s Role: To give final approval to buy

: Concerned with bottom line and overall impact on the
i organization. For example:

i « Strategic position « Profitability

| « Competitiveness « Productivity

i « Market growth + Budget fit

| » Cash flow « Meeting broader business goals

Focus

Only one per sale (but may be one set of people, such
Number i as a board or a committee; if so, try to determine “the
i first among equals”)

« Has discretionary use of funds
Characteristics | « Can release those monies
« Has veto power

Primary “What will be the overall performance improvement

Question i and return on this investment?”

Petnitem role nabywcy ekonomicznego, a takze nab
przede wszystkim na potencjalnyméjcodkzasnnynbs
odpowiedzialnos$ci | ub organizacje.

The User Buyer's Role: To judge the impact of operational
performance

« Objectives and adequacy of proposed approach

Focus « Potential effects on the buyers’ organizational unit

Number Often several

« Will be directly affected by the project

« Will often have a subjective response to the

Characteristics proposal

« Is very important for implementation and for
continuing relationships

Primary "How will the project affect my job and those |
Question manage?”




Jesl|i jestem kupujagcym uzytkowni ki em,

l epi ej ni

relacje. Jesli przypadkowo sprzedasz poczagtkowy
projekty, a nawet wutrudniaé¢ akceptacje i reali za
projekt bedzie miat bezposredni wptyw na wyni ki

uzytkowni kiem kupujagcyinatlrgpizeni amr gk @majy j mmine,
przynaj mni ej usunie wiele niechci

anego kurzu i

Moge tteeclbryiCczny mknalbywcecpgr zede wszystkim oceni a
Twojej oferty.
The Technical Buyer's Role: To screen out
'Concerned with measurable, quantifiable aspects
irelated to this situation. For example:
Focus
i+ ROI « Match of specifications
- Price » Adequacy of technical solution
Number éDﬂen several
- Judges proposal by measurable, quantifiable
. aspects
Characteristics - Acts as gatekeeper
-+ Makes recommendations
i« Can’t say “yes”; can say “no”
Primary *Dﬂ the proposed approach and qualifications meet
Question our specifications?”
Jes| i t ak, jestem strazni ki em, udzielajagcym rek

techniczny zwykle nie mam wuprawnien do zaa

decyduj aca

(lub osoby), ktdéra masz nadzieje znalezé¢ i
The Coach's Role: To act as a guide for this opportunity
Focus Your success with this selling opportunity
Number Develop at least one
Inside the prospect’s firm or, sometimes, outside (e.g.,
Can be found on the Board of Directors)
Wants you to win and therefore provides/interprets
information about the potential client’s environment.
For example:
Characteristics | , Current situation « Competition
« Other buyers « Benefits, individual and
« Hot buttons collective
« Evaluation criteria « Pricing considerations
Primary - . »
Oissadion How can we pull this off together?
Bardzo pozgdane jest posiadanie trenera |l ub

jesli jeden z twwicgh etkroemmeri&dw nyenst Dhabyego

kcept

role w wyeliminowariau kQipeaijzg cceaglos zyc h r

rozwi

tren
pot



czasami nie. Ale czesto to robi sz, prawdopodobni
nie do konca ci uf am. Nie znam cie na tylig dobr z
jesli jeste$s konsultantem, jak powiedziatem wcze
innych konsultanto6w, zadaj gcych mi wiele czasocl
Jestes outsiderem i wol aytmb ycni,e Zneibey $Sp ottarkzie boavsaatéa t
probl emy moj ej wlt asnej organizaciji. Al e nawet |
przekonac¢), raczej nie ujawnie wszystkiego. Moge
warte twojej wiedzy. d we t O rzeczach, o0 ktdérych niechetnie
mozesz nie mieé innej okazji, aby to zrobi ¢. Lub
jestem zbyt zajety, a@gzizbobbareyiCest @edi nliiday by inawa
wkracza Twoj trener (lub trenerzy). Trener moze
innych kupujagcych z mojego zespot u; zidentyfiko
nor malnie nie byltbyodmowscCamiaszei eyt efrii towaée;ny ;
Zzakresie strategi. sprzedazy, a moze nawet konku
podczas procesu sprzedazy. Chociaz trenerzy czes
idostarczajagc informacji, czasami (jak wyjasnia
faktycznie poméc ci w sprzedazy. Jak opowiada mo
Mt ody cztowiek, ktory jest konsultantem wewnetr z
nas w konkurencyjnej sytuacji, aby porozmawiaé¢ o
drugi e, dtugie spotkani e, a potem musielidmy n
Ni enawi dze takich sytuacj iszyNstgkdoy, ncdoce veipeod Ziad liissar
szef jest ambitnym, mt ody m, bardzo kreatywnym f &
ludzie w XYZ, wystrzelilt W organizacji . Zapyt at e
Wewnetrznygt kpowuédai at : ., Drazni go zbyt wiele st

Wi ec przygotowatem prezentacje na okoto 25 stron
mi atem cat kowita kontrole. Byt yWztikigl dwmricez yk r edsukz

i bardzo mato st ow. Ostatni rysunek przedstawi a
kapitanie widniaty stowa ,XYZ Management ” . Pr zed
|l odowych napisatemmhbkjezrzapayy”’” jahkub ,o0obniz K
napi satem zwroty, takie jak ,zniszczy¢ zaufanie

», Naszym celem jest poprowadzenie cie przez te g
przez i nne, poni ewaz sg tak mat e, Ze nie robig zac
dynamit u, aby pozby¢ si e tych naprawde ztych?”
wyprzedzeniem o kopie tego wszystzkidesegawi Weec mwy§
tego, co proébowali $§my zrobi ¢. St owo po stowie w
przejrzatem wykresy i kiedy doszedtem do ostatni
czym przerwatlt em. ndadlteanwe wroenti redreyy aka , Tak, w gru
przejat inicjatywe, niezaleznie cytujac mobj ma t
propozycja. Teraz wygladat na madrego. dypyengo sz ef
nie moéowit, ja bym moéwit dal ej . Al e uczynili $my

M6 gt by¢ czescig naszego zespot u, ktérym chci at
sprzedawaé¢ swojemu szefowioj eoamHdadwite e(nprr zyKn ajj mr
uderzeniami, uznaniem |l ub widocznosSciag, jakag uzy
a tym samym zainicjujac projekt, ktédry okaze si
dostanag cipoossyt rlzuebg abneidaj ako rozwigzujgcy probl emy
dl atego odegral:i kluczowg role w wyborze odpow

wykorzystata szanse i dzi eki temu umazl i wita osi



t ARGE NREF T F1dzZ2él

Czy uwierzyltbys$sS, zZze moge Cie nie wybrac¢, nawet |
naszej skal.i ocen? Nawet gdybys$ ,pobit” zdobywce
nie oni) zaj gtohasie ywygrdiby.eV wielue fyis cey t uacj i przegras
piagata rol ardyfikppri—gadegydowani e wol i kogo$ innego.
wszystkich sytuacjach sprzedazy, a jme Komisji j uz,

selekcyjnej. Ratyfikator jest jednak konsultowan
|l ub pobtogostawienia decyzji komi sji selekcyjnej
moze znajdowaé¢ sie r&byfAkansor ongsolbamaddi et poej
wyborem firmy konsultingowej. Nawet gdyby Par amo
ABC, Armstrong moze chcieé, aby ten wybodér zost at
mogt @maowiced nie”, poniewaz ma ztag opinie o Param
pozostatych konkurentéw | ub po prostu dl atego,

wyzszym profilu lub | epiej z nan g decyzjiJABG, kamisja at y f i
selekcyjna moze by¢ zmuszona do kontynuowania o
nabywcy ekonomi cznego, ratyfikator chce mi e ¢ [

wni oskodawcy) spetnia szeriszpr pohi éyicanreaiyfiiubanb
ratyfikator jest najbardziej zaniepokojony poten

W organizacji . Chce wiedziec¢, jak pokazano na r
konflikty zewspt pr acowni kami , z kulturag organizacij. [ ol
ktére sag |l ub bedag wkrotce reali zowane.

The Ratifier’s Role: To bless the recommendation of the economic
buyer

Concerned with available resources and their
allocation as well as potential broader cultural/
environmental conflicts within the organization. For
Focus example, conflicts with:

« Colleagues « Corporate culture
«» Constituencies « Other programs/initiatives

If exists, usually only one in corporate crganizations;

Number : . :
sometimes saveral in governmeantal organizations.

Can be found : Higher up in the organization

Characteristics | + Ratifies the - Often at the highest levels of
recommendation | the organization
» Acts as « Has veto power
gatekeeper
Primary “Will this project and these bidders meet my broader
Question political and/or cultural cbjectives?”

Poza S1 - S2 - B

ZauwazZ, ze uzywajac rdéznych kategorii kupujgcyc
osobach, ale o roldrc, jakie odgrywaja ludzie w komisj.i s e
ekonomiczny, niezaleznie od tego, kim jest osobi

wptyw proponowanego projektu na or gawestjp(ROQ)e; dl a



l ub dobrym dopasowaniu budzetu | ub zwiekszonej p

od tytutu, jest zawsze zaniepokojony codziennym
zatem skupi ¢ sie nh wdtwpéniail stkupeprzawise efe
znaczenie tych réznych orientacj.i pol ega na tym,
rodzaju korzys$ci ni z osoby grajace inna role. P c
ty, jai wszyscy inni kupujenwe wz gl edu na korzysci, musi sz zdaw

oczekiwania co do tego, w jaki sppocddjvimiraly 2z na
Tak naprawde ni e Kkupu praca)kupujemyaijce dpstarcparten grodkakt lub | u b

ustwdwlgar zysci . DI atego gt owny powédkupupggychcegzr
bedziesz w stanie | epivwjproXxeaceiswiig€ns twijeakd o sipcohs 6
korzys$ci Zz azowwjpeaga. zaVagni e dl atego pierwsza ko
zostanie oméwiona podczas sesji roboczej , konce
* indywidual ni nabywcy i role, ktore odgrywaj a

* postrzeganie korzys$ci, | akipea zwendtlousga ki unp Wkjoag czyycsSh
Kiedy omawiali$my | ogike bazowg w Rozdziale 2 i
organizacji, mojej firmy. Ale organizacje nie ku
mamy r édzne poswW rzzeelgeaznnoe$ cSil od Sr2o0 !l i (roli), ktdre
W rezultacie uproszczona | ogika bazowa, kt 6r e]j u
rozwaza sie bardziej psychol ogie niz hl ofgiikmme. k|
Uproszczona | ogika I inii bazowe] z rozdziatu 3

jednoosobowe mu zespot owi kupuj gcemu, w ktorym
kupujagcych. Poni ewaz taka syftaramytae pmralwa zzy nri agzdsy

pokazano na rysunku.

S,(a) = S,(a) — B(a)
s | = | s | — B(b)
S,(0) N S.(c) - Blc)

| The perception of the current situation, desired result, and
benefits:
= Yaries by buyer
# |5 conditioned by buying role

To drugie sformutowanie | est znzactzrnzieec hb aprodwoi deg w:r

1. Postrzeganie S1, obecnej sytuacj i i S2, pozad
jes uwarunkowane rolag kupujagcego. Nigdy nie zakt a



grupe |l ub <catg firme. S1 odnosi sie do indywidu

mi edzy postrzeganiem S1 i Syt pseez jakKagag mosobbe
wyeliminowaé¢ boél | ub wykorzystaé swojg szanse. D
Zakupowego, j est prawdopodobnie inny, poni ewaz
orientacje i poamideg.uj gn pywiidhwmnayllnet epostrzegani e ¢
oczywi $cie ludzie sa rdézni, maja rdézne potrzeby,
osoby moze by¢é problemem w obstudze klienta, dl
spzedazy. To, co dla jednej osoby moze by¢é postr

moze by¢é postrzegane jako zmniejszanie zyskow.

2. Ni ezal eznie od indywidualnego postrzegania ob
wyeli misnujzegmami e S1 przez wszystkich. DIl atego w
pytania i celu. Jesli wszystkie strony zgodzag s
przysztag sytuacje, w ktdrej Z aiadajrgecsao wsaznayn szao.st ani
3. Postrzegane korzysSsci wynikajagce z postrzegani
kupujgcego i rol i kupuj agacego. Jes|i S1 jest ni
wdrozeniem skutecznegoe sukzoyrtzkyoswna ¢k nkau pauyigekys znoonze
wydajnos$ci ; nabywca ekonomiczny, ze zwiekszonej
na wpt yw na rentownos¢c¢; nabywcy technicznego,
najnowoczesniejseytbnkmogpbnwbédosci. W rozdziale 7
mni e i kazdego z pozostatych kupujapyzrbkomrej adgy
bardzi ej responsywny niz ktokol wi ek iunrdolycia Ta pe
dwoch do pieciu punktow, kt re decydujag o wygra
poni zszg sesje roboczag, ktoéra okresla role kupuj
ABC oraz korzys$sci, ktoéreppmzywaosg phademu ponje

t w9D[ +5
Analiza kupujacych
Aby rozpoczagé¢ analize kupujacych:

1. Sklasyfikuj cztonkdéw zespotu zakupowego wedt u
podej mowaniu decyzji. Kanzgd y| kbu pwij @cegj mopzezpet ec
Zzakupowych: ekonomicznej, uzytkowni ka, techniczr
ratyfikator a. Ratyfikator moze petni ¢ tyl ko jedn
2. Zidentyfikuj post ruzpeug ;gicieeoS1 operezea kygrtdagpe
postrzeganie bedzie uwarunkowane rolg nabywcy, p

3. Zidentyfikuj dl a kazdego nabywcy indywidual ne
pami et aj gc,bedag kwowarysckkowaene rol a, pozycja W oOrg:

4. Jesli to mozliwe, rozwin przynajmniej jednego
{9{W!' wh.h/ %! pY LRSyGeFallrO2l Nkf {dzLdJdzznOe OK A

W poprzednich sesjach roboczych koncentrowatlt e$ s
mi edzy obecng sytwuacjag (S1), pozagdanym rezultate
na | ogicznag metodologied &abhéchaejzappwwnmacjABCdprpge:;?
Logi ki z koniecznosci skupiaja sie na organi zac|]



ale ludziom w niej, l udzi om, ktérzy ocenia two]j
pragnoenzeéebp Dlatego teraz musisz zaczag¢ koncent

komi sji doboru konsultant éw. Oto niektdére z two
pierwszego spotkania z komisjag sel ekacnptptekz konsu
wywiadu Gilmore'a z jego wizyty kontrolnej. Spr
sytuacje i pozgdany rezultat (z kolektywnego, ko
komoérke 1 arkusza psywhé&ltogymznegotgdbi bopeani aop:
role zakupowe oraz korzys$ci, jakie kazdy z nich

takze z wdploazneuniva ktoelgeoj nym zaangazowani u.

Ray Armstrong , prezes

Uwazasz, zZe Raty Abensnirenmabhywcg ekonomi cznym, po
na badani e. Zdajesz sobie jednak sprawe, ze jes
bedzie musi at uzyskacé¢ zgode Qonnssoolliiddaatteedd , b ead zn &
ekonomi cznym, jesli proponowane przez Ciebie |l ub T\
Ni e przypominajagc sobie zadnej dyskusj.i na ten t
postanawiasz poruszy¢ te kwé¢etisg ez bGicl made®'werh.onh
obecnych wyni kéw ABC. Sukces w duzej mierze zale
kosztach, Wy soki ej jakosci i wysokim stopniu re:é
ostrzegawcze Armstrgqna j uz dzwoni g, poni ewaz wyni ki dy wi z
pogorsza wW ciaggu najblizszych kil ku | at, kiedy
produkty znacznie przekroczy obecne mocann@r odukc
Zzmartwienia. Po pierwsze, ABC musi szybko zdec)
produkcyjnej, poni ewaz czas oczekiwania na dodat
dt ugi, od szesSciu do dwubhawaudbubcwyetegomi eeipct
czy ABC zdecyduj e si e zapewni ¢ dodat kowa pr ze
udokument owany i uzasadniony. Pl an musi byé¢ zroz
ktory bedzie muoitatz d nawecsdwaq iz i zapewni ¢ finan
Firma Armstrong pragnie, aby badanie konsultant
pojemnos$¢, okres$lajagc ilos¢ i typ wymagawye,]j poOj €
Zapewnienia tej pojemnosci oraz dokumentujagc wyr
ktéra przekona Consolidated o potrzebie i opt aca
zostanie osiagniete, Ar npset rdornogg owmn ae, r zkyt, 6 rzae pboekdazzi ee
t am, gdzie <chce, oraz raport, ktéry pomoze pr z
funduszy. Do te]j pory Armstrong cieszy sie dobr g
z co najmnpewodlédwec po pierwsze, aby zwiekszycé¢ sw
wni oskow, a po drugi e, by¢ mo z e, aby Zwi eksz)
zawodowego. Ni e masz na to twardych dowododw, e
zatrudne ni a wskazuja, Ze ambicje Armstronga mogag wyr
ABC. Z tych powoddow wyni ki t wojego potencjal neg
Znaczeni e. Twoja analiza roldi i kKezama avypferovszymz a k u p o

rzedzie na rysunku



Psychologics Worksheet Cell |

“What benefits will accrue to each buyer gs.alics

Individual Buyers® Titles. Roles. and Benefits
the desired resulics) are achibeved

Based upon their respective roles. each buyer's .

Buyer Role(s)

Benelits from Benefits from
Buyer/Tide | 8] I G IR Insight oc Flan [mplemeniation
m * Rsad map for ABC

Ray Armstrons. « Batter-irzined imemal jeam

I Presideat 4 @ -
advancemnent
Throwch i

3 AnilGupta, VP / \':qi:.‘:.f,f\\'i:'\[:u con

Openations ; '

r  Marcia Collins, VP
&) 1 S|/

Markcing

4 Paul Morrsoa
Industrial Engincer

Apacity al current site
Kalph Metzger % sile

Plasm Managgr v v

Anil Gupta, wiceprezes ds. operacyjnych

Wyraznie widzisz Ani | a Gupt e j ako kupujacego
odpowi edzialno$é¢ za operacje produkcyjnatyweoni e
d I a kszemia mocy produkcyjnych. Twojeot at ki wskazuja, ze Gupta ma
t ej p o jwe norboescenie | l okalizacij i, poni ewaz dostepna
rozbudowy. Ponadt o, nawet cady by $do srtieepg msac ah y tGau pw
bytoby podatne na ataki, gdyby wiekszos§¢ zasobo

mi ej scu. Gupt a zasuger owat rowni ez mozIl i wos¢ ;
satelitarnych, cphlocéwowsycria z ictz yp enwonzen awgttam zaspokoi ¢
ABC. Zdajagc sobie sprawe z szerokiej gamy mozl
charakteru proponowanego projektu, Gupta wie, zZe
hko wiceprezes ds. operacji, Gupta odpowiada z

konkurencyjnych kosztach oraz za terminowe spetr
Przy niewystarczajgcej wydajnosmozewydaj epnpicedopt
koszty moga wzrosnagc¢ z powodu nadgodzin i przer

pilnych dost aw. Oczekiwani a Guapdizyk ozn sbual dtaannitad ws gw r
stworzenia dobrze udokumentowanego, przekpngc e g o pl anu Zapewni eni
przepustowosci. Dla niego osiaggniecie poziomu S2

kompl eksowy plan zapewnienia dodat kowe|j mocy ©ptr
anal i za r olpbwydhGlptyjet pokazaiva dlalkugi m rzedzi e na rysunk

Marcia Collins, wiceprezes ds. marketingu

Dochodzisz do wniosku, ze Marcia Collins jest na
met odol ogi a badani a wykor kokryterium veybopud acényp attgrnatgpwb s + u g i
ekspansji. W ten sposdéb Collins uwaza, ze Obstu

wdrozeniu dodat kowe | przepustowos$Sci . Ni ewagtpl i wi



poni ewaz wympiekvinodadaniwptynag na | ej funkcje mar ke

rynku. Obecnie Collins nie moze sie doczekatc, é
zaradzi ¢ niedobor om, kt 6re | ej prognozy wpjr zewi di
przepustowosSci poziom ustug ulegnie pogorszeniu
produkcyjnych w obecnej |l okalizacji z dwoéch powo
produkty z obecnej | okal i zaécw iZ jAeBdOn oncaz oSnryocdhk; o wpyom
tym wzgledem zgadza sie z Guptag), poni ewaz maj g
mi ej scu, ABC moze zaryzykowac¢ swojag z trudem zd
dojdzie do katastrofy lub przerwy pr acy , kt 6ra zakt 6ci produkcje w
tylko chce, aby wybrany zespo6t konsultantow opra
produkcyjnych, ale wolataby, aby zal ercieajisaz yzteys)p
obecny poziom ustug. Collins jest przekonana, Z
kryterium oceny, zal ecana alternatywa pozwol. AL
wyni kéw finansowych i rwreknaewy ¢ hd oo didezji awtua s naewg ok ¢
rozwoju kariery. Twoja analiza rol itrkerciyscizeda
na rysunku.

tldzf a2NNA&A2YyS JOUOsgye AYyOoeyASNI LINI Syeavzge

Dochodzisz do wniosku, zeymhWaudl dMorr irodmre za@akmnuip®ive
technicznym, poni ewaz bedzie zainteresowany dokt
Morrison uwaza, ze cechy te bedag niezbedne do
wyborem najlepszej alternatywy.®r g ¢ pod uwage, Ze opracowat we w
prawdopodobnie skupi sie na tych czesdciach metod
dostawy i poziomie ustug. Jest takze nabywcg uzy
zespotem projektowym ABC, kt ory wykorzysta wynik
pl anu przepustowosS$Sci . Jes| i t woje badanie zaowo
Morrison mégthby zostaé¢ kierownvkaemtzeRkl Rduowawy
Z obecng sytwuacjag. Po pierwsze, chociaz wszyscy
produkcyj ne, ni kt nie probowat oszacowacé¢ il osci
niektdédre osobyagnogaplfonmrys,owagowitadaj gc sie za alt
by¢ I epsze dla nich samych niz dla ABC. Na koni e
ze obecny zaktad bedzie obstugi wat dodatwowe po
obecnym miejscu bytoby korzystne dla innych, z wi
przyniesie konkretne wyniki: zdefiniowanie wielKk
prognozy, dogt ebng ocene altescabwywymzagjg @kna padck
przedstawienie rekomendacji, kt ore wumozl i wiag AL
przepustowej . Twoja analiza rél i k o rczwardym i zaku

rzedzie .na rysunku
Frank Metzger] ASNR gy A1 T 110l Rdz

Dochodzisz do wniosku, ze Frank Metzger jest zal
Jako kierownik zaktadu z dogtebna znajomoscia o
czescia zespotu proj e kwynikiwmadaoia konsultanta ydo phagowania 2 y st u j

wdrazania dodat kowych mocy produkcyjnych. Pet ni ¢
dokt adnie przeanalizuje metodol ogi e, aby wustali
produkcyjnychw obecnymobik ci e. Met zger obawia sie, zZze jego o

[ Zze W miare wzrostu popytu bedzie zmuszony d



nadgodzi nami, skréconym czasem konserwacijak sprze

i nni zgadza si e, ze ABC pilnie potrzebuje dodat
doczekaé¢ przegladu kwantyfikacij.i Zzapotrzebowani a
konsultingowy. Ma jednak nadxiagj ge vé ewskaodzszadna |m
bedzi e mozna pomiesci ¢ w istniejagcym miejscu,

technologia produkcji. W rezultacie jego obowi gz
niektérychzewgicbh Btdekyg go wspierali 1 osiaggali
rél i korzysci zakupowyw hwiMertszzgue rpai .gteysmt npar zreydssut nal

t NI S3t DRFYAS y20lFGS1Y O S$32 6NI ] dz2SK

Anali zujagc szczeg6t owe r@toat wii esa ttematz ,k anodavg @ s
czego nie wiesz. Na przyktad zaden z kupujagcych,
Zza trenera. To sprawia, ze czujesz sie nieswoj o,
conggmi ej dwéch z twoich konkurentow wykonat o wcze
firmy mogtyby rdéwnie dobrze mie¢ specjalny doste
ty nie masz i by¢ moze ni e beoduznite szzo sniiaet ¢ .p oWeedctoun
powi edzi at Gil more' owi . Ale o ile wiesz, Gi | mor

rowni e dobrze mogtaby by¢é¢ (lub zostaé zmieniona
sprawe takze z BGastmoreeemwong zhhkagg kol umne Coa
psychol ogicznego (jak pokazano na rycinie 6.7).
kupujacych nie spetnia kryteriow ratyfikatora, |
ktérybmégil nie wptynac¢ na opinie Armstronga na t

mégt bys wspodétpracowaé z tag osobag, aby zidentyfil
Twoj e] firmy jest znacznie ni ziseyma ggo kdrek nrasmnt
wi esz, Ze nhnawet silna relacja z nabywca ekonomi

ratyfikator odmawia pobltogostawi ¢ decyzje nabywc
rowni ez czerwong fdoawagkusau. kol umni e Ratyfi k

LRSydGeFAallrO2Is 680s5NJ A NRIgA2IYAS (GSYl(s5g

Okresl ani e, co wplesé¢ w sieé¢ perswazij.i W rozdzi e
responsywng oferte dla mnie, swojego potéentcfgalne
wymagania moj ego zespo+luo ghskrepoasvanedo twgpardiaeMubiszi ¢ z n e
takze odpowiedzieé¢ na psychologie naszej sytuac]

pragnienia I potrzeby. Ni ec ed eewa | UAU jee nti et g je swieesd 7
w okolicy. Twoja wiedza specjalistyczna jest nie
czego jeszcze chce? Oprdécz wiedzy fachowej chce
relacjach, chadtat er yzuj ac ej sie zrozumieniem i pewnos$ci g.
umi ejetnos$ci technicznych, chce tez mieé¢ pewnos
pierwszym miejscu, byé¢ tam, ki edy «iaed nmgo tzr zneabsu jn
przewidziato podczas procesu rozwoju biznesu . T
teraz i by¢ moze w przysztosci Zza WwWspieranie mn
my Sl i. Bytem kiedys$ i ocepwéer&semciRST]rimmegneijmy:
Wprowadzali §my nowag koncepcje organizacyjnag we w
co bytoby przedsiewzieciem niezwykle ztozonym, w
wymagat obdkli esggo pozi omu rel acji mi edzy nami a ko

wsparcia do wspoétpracy z nami w 2l e zdefiniowane
probl emdéw i wdrozenia rozwiagzahn, ktérgchykadne



potencjalnie wysoki e, a nagrody potencjalnie wy.:
oczywi Scie zaden konsultant nigdy nie prdébowat
umknet o uwadze konsultanta, ekt @Oty rmamirswvailz az wy diwe
Z propozycj ag. Przestudi uj go uwazni e, a zrozumi e

Nasze zrozumienie Twojej sytuacji

W ciggu ostatnich kil ku tygodni docenilismy wudz
projekcieinaszp ot encj al ne zaangazowanhie w pomoc we wdr ¢
Ten |list zwiezle opisuje, w jaki sposdéb mozemy
i ntegracij e. Przez |l ata firma RST zar zeautazi@at a pr
podobne i pokrewne produkty byty wytwarzane pr z
|l okalizacjach. Z tego powodu koszty i jakos$¢ cze
w trakcie tworzenia e@&anitaldomwy cihntzagr pcjoidulotdy o Wiu l
komponent 6w, niezal eznie od tego, gdzie sa wyt)
odpowi edzi al ne =z a nrag znw @js zp/rmo ckwkstz&ve m i przy wysoki
wyni koéw. Ka zeddez i ®e notdrpuonwi edzi al ne za tacznag o0gbol
produktéw oraz za opracowanie wspoO6lnego procesu
technol ogi i i zmni ejszeni a koszt ow 0g6l nych.
projektowanie, poduk cj e, wykorzystani e automatyzacji i
zaangazowany na wczesnym etapie projektowani a
projektowania w <celu Zzapewni eni a optymal nej pr
og6l nhaswwag przepust owos¢c¢, wydaj nos¢, kontrole u:
Zakresie odpowiedzial nos$ci za produkt l ub kompo
skompli kowana. Ta ztozonos$¢ zostralacpodkowsSliona
Istotnie, zmiany w systemach koordynacji, pomiaru i oceny, szkoleniach, motywaciji, strukturze
organizacyjnej, komuni kacj i [ kontroli beda zna
czynni k kompl i kujjady,k.owNMda stkeagma zjmé@ atnywy od wzgl ed
zakt adow, roznorodnosSci l okalizacji, krajow i k
produkciji.

Ponadto szybkos¢, Zz jaka integracja zostrmani e wdr
bt edu. Co wiecej, wprowadzenie koncepciji koszt 6
znacznie wiekszych il os$ci produktow dla Twoj ej
produkciji na mata skal e. Wrzeosnzecji ez, nwrajneyt ma emr by € d
t ego, co wydarzyto sie w twojej wt asnej organi
fragmencie tak wielu propozycji, jest temat t ej
The

Podswietl ony

Ni ezbedny

Wi adomosci, ktore
Wyraz miigr char a
Fabut a

Jakie sa motywy



Tematy to wyrdznione przestania twojej propozyc,|

poprzez ich powtarzani e. Sg to istotne komunik
el ement 6w pr ocesu rszpyrcziesdkadzwy : mogiocrhg ciy cihnmpy ch kupuj
oceny oraz t wolwaehkonkureaci niJlakw pdbwi edzi at mi ki edy s
konsul tant 6w, jakich znam: . Aby sprzedawad¢ wust u
jakbyédzem dorastali —wztyym gdamemidomei e te samg |
twoja propozycja wyraza <charakter tej historidi
wiedziat em), Ze wysitek tenabesdbige ogiremwekIlzeni ai
organi zacj.i i bedzie wymagat wysokiego poziomu r
gdy wszyscy razem pracowali $dmy nad wykrywacé pro
rozwiagzania w syltiuleatni,e km&dwiagchytal,e dadefi ni owa
(ztozonos ¢, zmi ana i wspot praca) byty kluczowyr
proponowanego projektu, wykorzystat je (i i nne)
zdaniusub¢ | ni e sugeruje trzy tematy, Kktor e razem'laj omoyv
Po oméwieniu przesztosci, terazniejszosSci [ przy

dwéch akapitach, koncentr ujce osdi e Jread ndokidreZl@dktr eersa tt a
tego momentu wuzywa zt oz ehwlO lmazy i zvemaenia efekt pppmézr e wn y

rownol egtosc¢ (,szerokosé tych zmian", » Wyjatkow
rowniez wielu ,addygtrtywnygyché, preerdédze,(rdal ej, do
stworzyc¢ efekt crescendo. Rozkwit pojawia sie w
. Wreszcie”, podkresl one znaczenie przez ,nie me
zmi a4k@®ty wykorzystuje oba tematy razem. Pisarz
ani ze przeprowadzit wiele podobnych badan. Zami
czyni je swoimi. Wie, z e | e s tkejm) a nawet selpwolpisze tery i Ze
rozdziat, aby mnie zaniepokoi ¢, abym przypomni at
ryzyku. Ale w ostatnim zdaniu doktadnie we wtasc
sugerujagc, zéijrenal mozzkpkalewirewla¢ nadchodzagca bur
., By¢ moze” RST. Mi mo kompl ementu sugeruj e, ze n
znacznych zasobow i wiedzy, dodat kowe wsparcie i
kol ejny nagt owek dokumentu (ktoérego nie uwzgl edn
przedzi at met od i kontynuuje trzeci t emat propo
wtasci we tematy, pi sarz pokazuybkkmil ogekeomamegpg
skohczytem czytaé¢ pierwsza cze$é jego propozyci]
podczas naszych kil kugodzinnych dyskusji przed,
organizacji ludzkich (w tym mojer az sz ok kul turowe wynikajagce

konstruktywnej i kompetentnej pracy ze mnag i moi
zwi eksza wiarygodnosé¢é swoja i swojej orgai@i zaciji
Ssprzeciwiajagcym sie |lub odrzucajacym, o wiele ba
na temat cel 6w, met od, kwal i fikacji, koszt 6w i

pewnos$ciag nie sa szabdmeapin z eam i mina des zzeogsot ak o/n snual pt
akurat ztozyt o, ze byt dostepny”, ktory nigdy m

motywy specjalnie dla mojej sytuaciji.
{1 NR LROK2RIN Y2Gége

Ni e Ssprzedajesz w prozni, al e w odpowiedzi na
uwarunkowana tym, co wnosza do ni ej Z jednej str
strony twoi konkurenci . DI at e geopotrrabyiipragnieniaingje od p o w
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przeci wstawi¢
kl awi szowycdenyikontrkok er e 0 wj D,

Hot Buttons

Evaluation
Criteria

Counters to
Competition

Gor gce

Psychologics Worksheet

Hot Butions

Buver's Hot
Buttons*

pozostatych
SWoj ej

si e

*Have emotional
content

» Affect project and
selling process

«Usually individualized
and unspoken

«Usually collective
«Can be written or
spoken

Your position relative
to competitors, based
on the evaluation
criteria

przyci ski

How Addressed

( ank&k2u s z

kupujacych,

konkurencji
p o

kt ore

Themes are:

The repeated
expression of your
abilities and
capabilities to:

> * Address hot

buttons

*Meet evaluation
criteria

*Counter the
competition

(2)

k ol

odpowi ed

Te
ei

psychol ogiczny,

Cell 2

What destres or concerns of each buyer must be addressed?”

SA M

Benefits to Each Buyer from
Addressing His/Her Hot Buttons

e

3

*Hot button: Process-related desire or concern of a buyer that will affect vour sales approach (SA), project’s
methodology (M. and/or project orgamization (PO); often personal, having emotional rather than technical
content  llse single words or short phrases such as

= Thorough, integrated, balanced, or flexible approach
* Urgency (¢.g., (o get guick resulis)

* Creauvity
« Cantrol
* Fear or change

= Project complexity
* Objectivity

* Sensitivity to
* [nvolvement
* Teaching/iraining

trzy
omoé wi

k omo

d

£

€



to potrzeby i pragnienia poszczegdbélnych nabywcow

spotkania ze mna I i nny mo !l ongaibegy wgraanji € k tzumi ie/hli @lp g ¢
projektowy. Goragce przyciski Ssg prawie zawsze :
proces. Na przyktad we fragmencie RST ztozonos$¢
Martwitem siakzkeoemnymogbltu, wszystki mi mozl i wy
mogtem dostrzec i tymi, ktorych wtedy nie widzi
byta zatem wyni kiem badani a, ale z mojzajog ® umnikdg u
strategicznie podczas badani a. Dl atego pisarz wk
zadania zarzgdzania ztozonosScig badani a. Uwar unk
mnie w czesci otwierajuagce|] z¢swapayprcohpoaktcjee, nas z
Adresowanie goragcych przyciskow | est ni ezwyklI e
rozpoznawanie i dziatanie na moich gorgcych przy
ni ezbedng daoo bruydoohwamelaac]j i bi znesowych. Ponadto
zapewnia dodatkowg korzysc: pomagaj g one gener 0\
Poni zsze historie sugeruja, jak to zrwmdgsidom Ki |l ka
przez ludzi, ktdérych nigdy wiecej nie zatrudnil.
rzemi e s4+wmyikcaeryalhi Swietng robote w tym, do czego

spowodowat jednak miaep @t riz ebmys écz alse,dnfyrmu sstt owe m

bt oto w S§rodku, nie udato im sie opanowac¢ brudu

podtodze. W rezultacie modj mat zonek i ja wracal.
zmywani em, odkurzaniem i, co byto najbardzi ej u
Problem nie polegat na tym, , CO" (ich eksperty:
GdybysSmy mield.@ ponowni e przebudgpwda® maoddt domi e
czynienia z naszymnmizewigtnpl itwoy ms chhltiedmos$sci g, cCz
rozwaga. Zauwazmy, ze gdyby wykonawcy odnie$li <
skutki, z ktorych ziadzme qia ep odbejj dnaijee da hr d z2zwihaiz a
pierwsze, zmieniliby sposob, w o oaki dl a nas pra
schludnos$Sci) . Po drugi e, skorzystalibysmy na te
irytacji . Oto inna, ale podobna sytuacja. Wi esz, |jal
t wo j s amo qik Baddzowm4dj eakt y 0 naprawi ¢. Wiec kiedy twod]j
go do kogos, kto ma wiegda&, wknoe&jf 6cychrakupuacij B
ni ewielkag wiedze, a ktos$ inny ma duzo, masz niew
to potega, aw tym przypadku masz | e] bardzo mat
problememniebyt st osunkowo niedrogi pasek klinowy, al e
nie masz mozliwos$ci oceny tego roszczeni a, ni e n
j esli nie jestes zabrany, ni &i edyegabweerdzieéan
mechani ka, mas-nagwi gcyoprzauc¢iaskem, ucPaowviesSci g I
Zzauwaz, ze gdyby twdj gorgcy przycisk zostat zaa
nie wymaga wiedzy techniczneje c hani ka w rozwigzaniu twojego proa
musiatby zmieni ¢ sposob, w jaki z tobag wspotpra
rozwiagazanie okazatlto sie inne |l ub drozszaboni z oc
wyraznie pokazujagcy, w jaki sposob |l ub dl aczego
na tej zmi ani e. Czutbys$s sie lepiej. Byt bys$s mni e]j

samochdéd zostat napraamkonyostakotovwaprcawboghe. nPrz
zasady, ktore tgczg te dwie historie:



1. Osoby bez dosSwiadczeni a, kt re muszag pracowa

ni epewne [ ni eufne. Jes | i my sl er oobi gy nt,o, abpyosni
prawdopodobnie masz wiedze, umi ejetnos$ci l ub dos
mi powiesz, bedzie oparte na wiedzy, Kktorej mi b

aby oceni ¢ prawdziwosé¢ twoich twierdzeh

2. JesSli mam goragcy przycisk i zdecydujesz sie g
okresl ony sposob. Catkiem prawdopodobne, Ze o0zn
sposo6b ni z z innym potencijpalopnyrkt &mi emtderms owadnij

przyciskéw zwykle wptywa na sposdéb prowadzenia p

3. Jesl| i rzeczywi S$cie odniesiesz sie do mojego
goragcy ©przycisk odzwierciedla kedbagdg mioaikcht @ op
pragnienie |l ub troske zaspokojong |l ub zaspokojon

W zwiagzku z tym dla kazdego goragcego przycisku

Psychol ogi i (rysunek 7 .c200 , napjomwiindjenpédmgy gkoee g
zaadresowania go. WezZmy na przyktad jeden z mo?z
omédwi onych w sesji roboczej tego rozdziat u:

nauczanial/szkolenialw pie@egek &ioe zmé&ginlyy Mp@gt oby t
Armstronga poczagtkdéw bardziej kompetentnego zesp
rozne dyscypliny funkcjonal ne [ ma szersze, wi
orienadaadiieaihal nos¢ firmy.

Kryteria oceny

Przyciski skrétoéw orazgkcygheri)homéekygy {fdarkusz ps

Psychologics Worksheet
Evaluation Frogess Criena g5 crieria will the fenving commintee wve, oofleaivel
“What is the prospect’s budget for this praject™™
“How will the selection decision be made™
“What collective evaluation cniteria will be mwed?” Enockout Relatve Weighting
bl
]
4
7
100 I
Sg uzywane przeze mnie i inne osoby do oceny tw
czesto podswiadomie).oWwosdlzgzaswgdy pweaegtcii arkii isrkad
oceny sa kwest-Htaomi z nzabci zoyr owgy md | ny mi i uzgodni ony

gorgcych przyciskow ma tres¢ emocjonalng (dotyc:



oceny genedarrelsrti ¢ emahjng czng (obejmujacg wymagani a,

wazne jest, aby pamietac¢, ze jedna kategoria gor
przyci ski kupujacych technicznych. wMarycijaej Corldli
technicznego nabywcy) zwiagzany z ,utrzymaniem | u
propozycje dla ABC, Z pewnos$ciag chciatbys$ uwzgl ¢
Al e j esli WS Zyscy cztonkewisskubhomijBretaui ez arkal p ow

prawdopodobnie nie bedzie Chopednokeykeyitarbbdben
moga by¢é zapisane w zapytaniu ofertopewygm RRPP) kt

wy mi eni a i czaaamikt waasgtnokstopwagér pr zy Noacsetneipeu j varcieo
kryteria byty niezbedne do rozwazenia w niedawne
odpadoéow niebezpiecznych, mi mo ze Kkryteria te ni
Swjnosé krajowa: aby wykazaé¢é nasze zaangazowani

podej $ciach stosowanych do wustalania priorytety
Ramy zarzgdzania strategicznego niideecnztnyaf ijkeusjta skpl oy
szczeblu krajowym, aby zapewni ¢ postep w o0siaggar
ustalaniu priorytetdédw programu | est kl uczowa d
Srodowi skowym. Ramy gzoa rneugsdzzaa reiaac hsotwaalt eeg iacsztnyec z n 0 ¢

zapewni ajgc jednoczesSnie postep w realizacji cel
catego programu na raz. Strategiczne planowani e
musimywar t ykut owaé¢ te kompromisy i wupewni ¢ sie, ze

decyzje dotyczace wynikajacych z nich skutkoéw S
0gb6ble nie nazywata sie kryteriamidzanémy , ,pralge a mi
Zasady te zostaty jednak zastosowane podczas oc

wykorzystac¢ takie el ementy, jak spdéjnoscé i el as
dokument u. Dwi e kohc orwied w woacgei n yd.o t Byoc zpgiceer vksrzyet,e | a
7. 3, nal ezy sprobowa¢ zwazyc¢ kryteria oceny, n e
ofertowym. Jak zobaczymy ponizej, b at wi e bedzi e
kryterium ocely . Po drugi e, powinienes$ okresd$lic¢, ktore
kryteriami progowymi, kryteria nokautu to te, Kkt
z zawodoéw. Jednym z przyktadoéw kr yét elyiiwmo nwkKua
Lumpur?” Jesli tak, jestes$ w biegu. Jes$li tego n

Liczniki do konkursu

W k o mdéArkusza Psychologii



Psychologics Worksheet

Competinion

: Considering the Prospect’s Evaluation Critera for This Cpyporinnity . . .

i Competitors” Strengths Competitors” Weaknesses
= In-House Orher Initiatives

Your Strengths ¥ our Weaknesses
1r:I:Jlﬂ.'- might you counter cunmlim!s' strengths ““How mighi competitors counter vour strengths, exploit

or exploit their weaknesses™” yvaur wesknesses. or redefine the overnding question?”
znajdujag sie kontrargumenty z konkurencj g, zal e
prawdopad obnego podej $cia | ub wiedzy konkurnwama ji . Je
|l icytacja przeci wko wi ekszemu, bardzi ej zroézni
konsultingowej zajmujagcej sie szerdktowizarkd Dij ®,nyam
wezszy cel [ t Wo | rozmiar sa mocnymi stronami
dotyczy problemu informatycznego wymagajagcego r
zwt aszcza przez firme okwomn :u letwii red kvag ,b aktad rkd ji estt @ds
bardzi ej zorientowang na Kklienta obstuge. Oczy\
inaczej. Podobni e, gdybys ki erowat zespotem we
okresl one badmowmri cit wpd yrboyz wlaizeat o0 pozyskanie zew
badanie, prawdopodobnie musiatbys$s argument owa¢,
organizacji i jej sytuacj.i byta wysoce kloezystne
Zzawsze br a¢ pod uwage potencjal nych konkurento
potencjalnego klienta. Ta ostatnia i proponowana
ograniczonych zasobow pot endcdg ak cmmrelgwr e&n djein,t an a |Gezn
pod uwage roOwniez to: Liczniki do konkurencij.i mu
firma jest miedzynarodowag firma z 25 biur ami na
gontyeenkonsli t ant , by¢ moze profesor uniwersytecki,
duza firma ze strategicznie rozmieszczonymi biur
nie oferuje jej wcale, chyba ze Twwyaaegoroehktik os ¢ i
—t o znaczy, chyba ze kryteria Mcectenwwy., spjrakvi wj dzi
pochodzag z trzech—gpotaog¢hl|l pyehcizskbde} kryterioé
konkurencjag. Jesli pyobhralt egi komyp, ez aawywaAzx kuzxs,z e
Zzr6det wskazujag komérke Tematy (Komdérka 6). Jedn
konkursu powinny staé¢ sie tematami. Mot ywy to wy
wyrnze, jak st owo pisane kursywag w tym zdaniu, t)
oszczednie korzystaé¢é z motywow, wybierajagc od t
Biorgc pod uwage, ze Two] A0 kslszotPéwchloadwigs z 0 wmpa
oceny i l'iczni kéw do konkurencji, ktére trzy do
1. Jesli chodzi 0O gorgce przyciski, wybierz prac
sugeruje Arkusz psychologiczny, komér ka 3, nal e
kupuj gcego.



Psychologics Worksheet

Buver Receptivity

Power Base Receplivily
I B0 i e e i B Rationale for Your Ratings

Baza wtadzy odnosi S i peu jdaoc ewgzog | nead nteeg 0o kwepz jyew uz akkuu p

poziomu wptywu Kkupujgcego w organizaciji. Ot war't
dotychczasowych wysitkow sprzedazowych —p4zez ku
(zdecydowany uwra@ag) .naZwrréack neutral nej oceny. w
powiedzie¢ ,tak” lub ,nie”.

2. Jesli chodzi o kryteria oceny, wybierz te, n a

maja wysoka wage.

3. Jes| i chodzi o] kK &krt torr aer gduameant yp z lwiywad €4 z z t &q z
argument 6w | ub posunieé konkurencji, pamietajac,
inrhouse | ub inna inicjatywa potencjalnego klienta
Wybdédr motywodw | esctz npyrno cie skerne adt yynwannyi m, poni ewaz mo
uzyskasz, niekoniecznie bedag sformut owane w ten
wiecej przyciskow skrotu, kryteriow oceny |l ub ko
kombinacjami lub transmutacjami. W sytuacji ABC istnieje jedna prawdopodobna kombinacja.

. Poziomy ustug” to goragcy przycisk o oczywistym
goracy przycisk Paula Morrisonaja,ockenyé.zaéfyi wiy
oba przyciski skroétu, mozesz |je potaczy6¢é. Ki edy
zdefiniowanych i uzgodni onych kryteriow oceny, m
kryteri 6w, ktédre wodbtaamapi w.as tOmHovwadme wczes$niej
ni ebezpiecznych stanowi przyktad mozli wej trans|
dwie z zasad wustanowionych w celu zarzgdzania p
pogodzeni agwea nsopzrezemzne. Al e moze wydzoingo¢ si e
»,Frownowaga”. Oznacza to, ze przydatng cechag ofer
potrzeby spo6jnosci, ale zachowanie elastycznos$c
l okal nych wuwarunkowanh pahstw i regi onéw. Ten mo
wy mi eni ong zasade: , Kompromi sy” .

Arkusz tworzeni a amptoyowdvw,, ktokrayz amnmzinaé@zdy $en ko zn:
dobrze zobaczycCc.



Themes Davelopment Warksheet

2) Situatics ) Mcthadolog

y Gren the ¢ Crvwn th mvedl, how haw : “Gevem Gose mohody ond
.3::::::”""’ nf:v‘;"ot n:::;? Y on n:r"wpvlrdjw lwk‘nﬁ\h ;’;::::;: ::,:'::' qumm: L m';'l:v
produbtty ofwommg || S e rekettomu. | | gy arprgect vz | | ST e | | S0 St 29 our
: X MEC @ praspct 1 acndy !hs';unll.!t-:l;pyw et a good reaom M;F;wl‘—.
Thme  gmrceq | oseos g b (Focus sa You) (Focus 0a You) (Focus 0 e Progpect)
1 [} Because you sood Therefure, wowil
2 | Decann your oo Therclve, wewill
.3- If Bocaus ou eod i herefore, wewil
|
* HEB = het buttons: EC = o aliation criteris OO = counters 1o competison
[ Bocause forecassed demard Thereloee, wenwill involve We w il mmediacly By our condwctang this studh
will soon ontstnp capacity MaRAgCment in pecparng Commt 3 Proct ican Wik expedtionsly, you willl have
o oo taiking ww I it sepon, which wil Ehe PIECIGA VPR © e kv ooudod plameg
Fumogle Urgmey capacety wil requive beng b tha proposal 1 devolop and cvocute s woak and anplemantaton, wheh
lad tumes, you nood a stedy Comobdand. hercby ol ot will svirimae ¢ will allow nuuntaanc)
that produces a doasion clininationg one sp o your study s clapsad time CUMOMCT SIS darimg the
quickly Booss0-mak g PIOCoss. ransgion
To dl atwegio,by®& wwydrukowany w formacie 11 " x 17
sekcjiw Czesci 3: Przygotowanie wniosku, arkusz ro
tresci, kt 6re wykorzystasz zar 6wnosamymadvaioslals pr oc
Korzystajagc z tego arkusza roboczego, mozesz st

roboczy wykorzystuje niektdére z miejsc o strukt
SYTUACJE moj e organi zaice¢l y mazltiowyMEhT Obert osdp,0 Sk tod

rozwiagza¢ nasz problem | ub wykorzystac¢ naszag sz
KWALI FI KACJE do ich prowadzeni a. Bi orac pod uwag
odni esiemyanizaronaswitggo problemu I ub zrealizowani
zastosowa¢ do kazdego z tematdéw propozycji, aw c

rozwijana zarowno w poziomie, jak iw piperswadDfi
Zzwigzang z twoim tematem. Zaktadajagc na przyktad
zademonstrujesz swojag reakcje na ten goracy przy

jego istnienie i moijegeradgmi esi¢c e, pabgr sgieedoze t
rozwazenie tego,; po trzeci e, Zze jested$ wuprawnio
odni ose korzys$¢ z twojego dziatania. Na dol e ark
tematu , pi Il nos¢” rozwiniety poziomo. Kiedy arkusz
temat 6w, argument zacznie by¢é rozwijany pionowo
przyktad wypetniony arkusz rowocdlya dlotsdrayclzyzapr
swojag metodol ogie w taki sposoéb, j ak masz, i dl
prowadzenia projecktuPodczas nastepnej sesji roboczej Wy r az
zastosowaé¢ te dgecAmkksz wypaéeaomwympywani a temat 6w o0c
ABC. Ten arkusz jest bardzo wazny: dostarcza zne
podczas przygotowywania propozycji. Bedziesz tak
z przyciskami skrot ow, kryteri ami oceny i i cz
prawdopodobnie okaze sie, ze wypetltnianie tych ko
nabi erania doswiadczeni a, g w aznaczanie szylEiej i baedzies am w

przekonujaco. Dodat kowo, w sytwuacjach, gdy inni



doskonatag metode przekazywania spéjnego komuni ka
cech charakterystycznych tak wielupmg y ¢ j i kt re przeczytalt em, kt o
przez ro6znych |l udzi, a nastepnie sklecione w jed

t w9 D[ +5

l dentyfikacja, wybor i rozwijanie tematodow

1. I dentyfikacja tematow. Tematy tompawiwonzajaca
zajagé sie goragcymi przyciskami, spetnié¢ kryteria
t o potrzeby [ pragnienia poszczegodl nych kupuj a
bezposSrednich spot kagmize mma einiiafmymimek wpwijl apa i e
personel projektu. Goragce przyciski prawi e zawsz
Zbi orowe potrzeby i pragnienia nabywcdéw. Czesto
Krytk i @ oceny zazwyczalj majag tresé¢ techniczna. Li
stosunku do konkurenciji w porownaniu z okresl on:
wniosku.

2. Wybor motywow. Tematy naM &ayw uwylcryacth sop dsredd:i e

ktdérych otwartos¢ chcesz wutrzymaé | ub zwiekszyé
kupujagcego na te okazje zakupu, a nie do o0ogd6l n
Ot wartosé¢ odnosiotswiac tdédciwzgluedpapcego na Twoj e
sprzedazowe. Kryteria oceny, wedtug ktdérych ocen

Liczniki dl a konkurenciji, kt ore dajag ci mozl i
poswkcnmniogn konkurencij i, pami et aj agc, ze t woj a k onk
wewnetrzne (zrdéb to sam) |l ub inne inicjatywy kon
3. Rozwijanie temat ow. Mot ywy snujag sieé¢ perswa
pomod&ag szra opracowywania tematow, ktory wykorzyst

SYTUACJA: Biorgc pod uwage problem |l ub mozli wos¢
tym tematem?

METODY: Bi orac pod uwage t es kpoontfrizgeubreo,waw yj akrio | sk
tym tematem?

KWALI FI KACJE: Bi orgc pod uwage te metody, |jakie
tym tematem?

KORZYSCI : Bi orac pod uwage te metody i kwal i fik
tematem?

SESJA ROBOCZA 6:

Il dentyfikacja goragcych przyciskow i kryteri ow

temat 6w dl a ABC Rozumiesz, zZze zanim bedziesz mobg
goragce przyciski thkrgtenkaeookngesSkupuj wcyaki S |
sie konkurencij.i

LRSyiGeFall o2l 3A2NNOeO0OK LINJedOAalss

Wi es z, Ze goragce przyciski Wi gzg sie z pragnien
zwigzku z projektem inidel$aét eng os pnoasl 6ebz,y ws ijea kdio Tnyi cih



przeprowadzenie projektu. Wiesz roéwni ez, poni ew

widziate$s to wielokrotnie w dyskusjach z Gil mor
pr zyci sdkodkat ajdensots ¢ . Armstrong powiedziat, ze bada
Ani | Gupta powiedzi at t o samo. Morrison zasuger
nie jest to przypaedkowea,t kj akn 9 a d wid 9jgko pieowsay e |, ze
zaspiewatlt melodie, a pozostali dotagczyli do niej
dla innych, ale z rdéznych powoddéw, w zaleznosSci

Armstronga skrupulaknokktoijiemtt ©ropdkoeimaggudag¢ swoj
konkurencyjnos$ci i przekonanie firmy Consolidate
wiec dla niego skrupulatno$é¢ ma dla kupujagcego

Morrison a poni ewaz | est kupcem technicznym, a ze w
skrupulatnosé moze oznaczaé¢ coS$S zupetnie innego:
pewne,j ztozonos$ci, projekci e, k ez kamgleksowa bazar nat y
analityczna. Wedtug Morrisona te alternatywy nal
uzyciu jego modelu dystrybucji. Tak wiec, opraco
role odgrywaneeppbpzebypwskomegplinsel ekcyjnej wpt oy
samym na Same »,gorace guzi ki?” i sposoéhb i ch i n-
wykrywani e goracych przyciskow to co$ w rodzaju

twardymi danymi, ale z wuczuciami, pragnieniami, s
zej$¢ poni zej tego, CoO oczywiste, do osobowosSci .
poni ewaz gorace przyciski mg.awNae praaskitea dahrgmdtrre
co$ Morrisonowi, —knidenyals kpoermbtnopsalte cawi . Tesknit e
rozmawiali Scie o jego spotkaniach, a takze za pi
ale tym razemivwydaot oprawdopodobni e wazne. Armstr
projektowy do opracowania wewnetrznego model u

realizacja projektu na miejscu jest zambéwrgo weko
. Pprojekt zapewni korzystne doswiadczenie edukacy
na t o, Zze Armstrong nie tylko pragnie rozwoju za
ma wielu menedzer 0w, kzgktwpndt €C90b0 | paosr wghaj 8. sNg
operacjach poza mar ketingi em. Z pewnos$Sci a ni ew
Gil more'" owi. Najprawdopodobniej produkcja i mar k
jeden produkuje,drugnusi sprzedawac¢ i chociaz sama sprzedaz
pol egaé¢é na doktadnych harmonogramach produkcij i,

Frank Metzger jest w podobnej syt u &joojmarketingu. e d z g ¢
Jes| i wiec Armstrong zajmuje sie nauczaniem/ szk
przycisk, chociaz ,rozw6j zawodowy” i ,rozwé6j pe

na zbudowanie nauczania, szkolenia i budowan zespot u w swojag metodol oc
wyczul ony na ten goragcy przycisk ze wzgledu na n

Zt ozyt oferte, ale przegrat oferte z konkurentem
dlaczg o proj ekt zostat przekazany innej firmie. Po
SwWoj ej met odol ogi i i stotny el ement szkol eni a. W
rozmawi at , ni e powi edzi at ni c O ekempowencineadesg:
odpowi edz, powiedziano to samo. By¢ moze kazdy o
przyci sk, ktéry wykryt i wykorzystat jego konkur

mi edzy wierszamiwiierszcchhondizeeeni u pod po



Kiedy
rzeczach:

| Psychologics Workshee!

Hot Butions

przejdzgesagcymi

kpmdy &i s ki si{ &oajor Kae 2pami

Cell 2

“What desires or concerns of each buver must be addressed? ™

Buyer’s Hot Benefits to Ezch Buyer from
Buttons ARACIEER A B (O Addresaing His'Her Hot Buttons
Anmdrong + Becamse ropont vill be thosugh, comprehenine, well
* Compreheisn eness AoCumenmod. and deeesd 1 Consolidaned, 1nproval
I ° Th-:-:n;lu;u m v abilay 5o 1\..\!\:\..1..‘“1 fundiag ond .\Ip,d,id'.vu.-;;\
« ROIotom Line o1 pesting 4
o Teachany/ Tratring +Bogimangs of 3 sonnd averny 10am
CCudidibin Mrom leading doy clopmo of a plas
Gupte: acoepicd by Commoldated
- fm | | /
Collies Muetuend, f st a0 roased, v o vads
3 * Senviee Lovwels m / f
« Dk
Movrison
* Thoxoughnesst onica Purtups addid prosags espossib ity © dang o
4 ,,::l;l‘mvh”_“ ﬂ 8 > & :.|.|||pl.vm.\.l~. 1ed ¢ oW Sil I
« Brvelvement/Rsupoct
::"‘f'l‘ il A capacity isiacreacd At Ihe curreee ssie. Metzger wil
el [ V| | SR e
oplion
* Po pierwsze, przyciski skroéotow ni
to, co zostalal powalkdeitame co zostato
l ub powiedziane tuz pod powi erzchni ag.
logicznego.
* Po drugie, goragce przyciski

e ZaWws ze

Sg w
ni ewypowi e
Szukasz

mo g ad bkywe sutwiaer uznvki ogn

z koszt ami moga by¢ gorgcym tematem dla nabywc)y
odgrywaj acegokumplkgegad echni czna

* Po trzeci e, aby utatwi ¢ przeksztatcenie ich w
skrétdwugvest 6w kluczowych l ub krétkich fraz, t
Zaangazowani e/ szacunek.

* Po czwarte, za kazdy wykryty goragcy przycisk p
z zaadresowania t egrakciepoy gktgo Prawdop&dobi enst wo
korzys$ci czesto sktania kupujagcego do jednego ko
Ukonczona komoérka 2 wygwyg@€ae¢twhknej Akagia wykanibkju:
ni epewnos$¢ co do dokbhadaegorgpygsbbpragcesbadw. T
ktédre zdecydujesz si poruszy¢ z Gil more.
LRSyGeFAll O2F | NEBEGSNAss 208ye

Tut aj jeste$ zmartwiony. O ile wiesz, Gil more p
oceny. To prawdaznizemajadhpywoeyt ¢gmpcthoi przyci skow, I
oceny propozycj.i Al ni e +psrtznyi neg jamnziaedjn ez andsepno,| noe



A Gil mor e, o il e wiesz, nie pytat O nicbzesakt t

wypetni ¢ komor ki 4 dla kryteridédw oceny,; po drugi
takze analiza twojego zespolu i twoich konkur enf
tych kryteriodéw, musi sz r ozewazzcyz€a sgo dve j k @xrarec ewss y
Poniewaz nie okreslites kryteridw oceny, mozesz
zwt aszcza ze ABC ma dobre doswi adPeczgrihadzij €ednym
ze jesSli kkgminaj] kosslueétant ow nie okreslita kryte
,» pomoéc” kupujagcym w okresSleniu tych kryteriéw.
Kupujagcy wygrywaja, poniewaz bedg mielzasognyyt eri a
ofert. Wygrywasz, poniewaz mozesz wptyng¢ na Kkup
—a przynaj mni ej nie niekorzystne. Twajkaa Wk ojAecszic

pokazana na rysunku

Psychologics Worksheet Cell 4

Evaluation Process/Urilena "Wl preocess criera will the bovemg comrnifee use, collec irvely?

“What 15 the prospect’s budget for this project™™” U nknown m
“How will the selection decision be made™” Unkaawn m
‘What collective evaluation criteria will be used®” Knockout Relative Weighting

=

l 100 %

Zawi era globalng czerwona flage za brak kryterio

informacji, o ktdérych nie masz pojecia: budzet A
wybrac¢ konsultanta. UwhwaezewezeABBambeeelt émeneyd
budzetem na to badani e, a jesli zalicytujesz |
ekonomicznego, prawdopodobnie w firmie Consolidse
kol ejnego nabywte, nkeodrbeegdwi espetsrwi adomy. Proce
kluczowych el ement 6w procesu decyzyjnego ABC w c
pewnos$ci . Doskonal e wiesz, ze coach mégt by Ci p
opracowywaniapr opozycij i . Stajesz sie coraz bardziej $
coachoéw) jest o wiele wazniejsze, niz sie spodzi

Analiza konkurencji

Pod koniec twojego pierwszego spotkania z ABC,

pr awdopodobnie ztozg oferte na ten projekt. Anil
podobna do twojej, 0 podobnych mozliwos$sciach,
Pozostate dwie to lokalne fikmypywspeoizal anowaoeé us

obstudze materiatoéodw i zwiekszaniu produktywnosSci



z tych konsultantéd
Twoje zadanie jest trojakie po pi
poréwnaniu z

Paramount ;

w kil ka |
er wsze,

p o

at wczesniej, aby pom
zrozumieni e mocnych i
drugie, okres$lenie mo

konkurencj g; i po trzeci e, aby okreslidényiw jaki
wykorzystac¢c st abosSci kazdego konkurenta. Oczywis$s$
pomys$l| ec¢, w jaki sposdéb moga wykorzystacé¢ twoj e
zadania, zwracasz sie do Klomoehkcj @r. 5, aby przea

Psychologics Worksheel

Competition

Competitors
Competitoss” Strengths

Comsadening the Prospect’s Evaluation Crtena for 1les Upportunury . .

Cell 5
rd upont the evaluation criieria, how does

the prospect compare you with compelitors?’

Competitors’ Weaknesses ﬂ

How might you courter competrors: strengihs
o exploit their weaknesses™

« sworg. diversified corsslang skills
A (ICF SHapoLeo s 1 = necd o descuss with Glnwsg
« Capabilines cqual 1 o1r cwn
. » ocabioed Capabiling m some relevast funceoml e aeny 00! be sullien st apenienced or Srgatne 10 idontily
ocal “A” and Locad R
WCiK il moge of copassion Fiermtnes
* lave perforacd sehliciay wok for ADC (Leca » prokabh ich makcing abistics noccd 0 awcs forccasty
(4] o probabl dan't hare adoquat logisscs ansly s copubilin
o mon Bk finaucial amaly sis abiliscs 10 ovadunie alcrmats ¢
coavinangh
* muy mof hence sufbciont saff to mitaie and canpicie study
Quickiy
pot b sufligiomth know lodaanbio 10 svalats
guaktatye [acion
Your Strengths m Your Weaknesses m
You wod 10 discust wih Gilimor l wal 10 dicuss with Gilmos

Haow mught competilons courter your strengths, explon
your weaknesses, of redenine the oveniding queston®™

*Enphasiac poojoct s compeehonseoess, roquunng wide nge of
sactional skls
«Coantzr Local “N's" prevee

un sxpencace by discusiag mceesfed projocts

for sirike compames
«Fiad awin 10 use Morrson's model

*Brag Comsobdacd into the loop to cempeess time necded fortopdevel
approtals

hi2 yAS]iGsNB 1T (g2

Nead 1o descuss with Gilmoss

w

AOK LINJ SyeiftSzo

Gil more az za dobrze zna mozliwo$ci twojego gt ov
ki epski mi wy ni kami Raz Paramount wygr at , trzylk
konkurent przegraliz r zeci g fir mg. Poniewaz mozliwos$ci t egc
silne jak Paramount, uwazasz, zZe wazne jest, aby
przypadku projektu, ktory wygr at Pnakruarneonutnat?, JkelSilei
to co zawierata ta propozycja i cCzego mozesz sie
czy Gilmore byt w stanie dowiedzie¢ sie nie tylKk
zawodni k wygr ait @h Czyclwes wiszgysjtkch komisje oceni a
oceny | ub rozpowszechniaty notatKki lub w inny sp
czy Gil more zazagdat dostepu do tych dokomeny dae
teraz? Czy byty inne przypawkszckegdlyndsojph Konk
konkurentem o podobne rodzaje badan, a jesli t a
Zzastanawiasz sie, czy ,Jwygiaadnirenay anta wn iogK &ew"p,r ©
odpowi adania na pytania takie jak poprzednie or a
oméwi ¢ te kwesStiebos Gi ltmoge '"kamkur ent a? By¢ moze
w por OwRanamount i ze wzgledu na doskonatltag repu
zadowol ony z zaspokajania potrzeb ABC. A moze pr

podjag¢ powazne

spekulacja, i to

wysit ki
ni ebezpieczna

w zakresie peopazycgzyst/

spekul acja. Wpedz



mni e | niespokojny), przypuszczaj ac, ze ten zaci ¢

Paramount, nagle popadnie w samozadowoiee (i t o we -witadycipymygatacwe]j
ta propozycja). Ni emni ej jednak zapisujesz te
komérce 5, notujac w pamieci, Zze nie jestes$ zby
trudnaeae&miag dwdch | okalnych konkurentdéw, ale z r 0z
zadnych szczegd6t 6w w swoich badaniach dotyczagcyc
majag duze mozliwosSci w okreslonyelh ebszarmagk fpu
proponowanego badani a. [ wiesz oczywiscie, ze |
wspot pracowata z ABC. Réwnie waznym atutem bedzi
mogag by¢ o dziesiagt ki ttwosiieg cyw djoa kair éswvp onsi 6zbs zlee dnzi i
wartoscé swojej drozszej ustugi ? Poniewaz nie sa
majag okresl one st aborfice , pgsikadsagjdaz i sks p eprotnyi zeywaw e
funkcjorm | ny c h, kt ore majag by¢ uwzglednione w projek
analizy tancucha dostaw, ani nie maja wystarczalij
krytyczne czynni ki jakos$ciowe.l yRomaddt oumoczH i mwercs c
Zzainicjowanie i ukonczenie badani a, co jest gt bow
dla kluczowego kierownictwa ABC. Twoja strategi a

charakter projektwymagbabryszbedki ego zakresu umi o
prawdopodobnie wykraczajag poza bardziej funkcjon

podkresd$lic¢ swojg znaczng site w wyspecjalizowse
jednoce s ni e przekonujagc ABC, Ze potrzebuje czegos
przeciwstawi ¢ sie udanym doswiadczeniom jednej

przez Paramount podobnych badan dl be pdirédsvny mas$ n
podkresli ¢ wartosé¢ dodang zapewniang przez twoj
ryzyko dla ABC zwiagzane z wyborem firmy konsul ti
wszechstronnym i dokt adnpmj ebaaldamawez e Wi «tarkii ecjhe
potencjalnych konkurentoéw: konkurencja wewnetrzn
kt ore musiatyby zostac¢ wylkdtzycthardei woTwointhkup eao
Morrison przyiznazte Gigltnoosriet' osm ¢ na ochotni ka do p
tego co wiesz, Morrison moze nawet teraz pracow
podczas procesu selekcji moé gt skorzystdodbwacjedn
przekonaé¢ Armstronga, ze zespot Morrisona mogt by
za mat o prawdopodobne. Poza tym bez watpienia be
t ej wewnetrznej konkurencji .na Poknoinekwarze n wjzan a s ze,
prawdopodobna, nie wypetniasz tej czesci w kombér
gdybys$ znat Kkierunek strategiczny ABC, ale zauwa
1 swojego Arkusza Logiki. Popzzozumienis t r at egi czny ki erunek ABC, m
propoEyREIjZ2ez WwWyrazne powiagzanie proponowanej i ni
jestescie przekonani, ze ta inicjatywe jfe&tzealkdsta
ego przetrwania. Decydujesz sie wiec nie umiesz

j
f or mi e akyjakltagpdkazana na rysunkVy bi er aj gc t ematy, ZwWracasz
anaimobeg i wrazliwosci w komoérce 3



Psychologics Worksheel Cell 3

' “How recepinve 1y cach binyer to
Buvers’ Power Base and Receptivity ;

Vour efiors (o l'u'g z

Power Base Receptivity
Reason for Your Ratings
l M H + +
o 4 Y 4 (Armstrong) m

> / (Gupta) | = |
3 v v (Collins) ﬂ
4 / ./ (Marrizson) m
S v (Metzgen Metzger undoubtedly prafers one of the toutiques

Te informacje pomoga Ci okresli ¢, ktore klawisze
ma goracy przycisk (,Rozwazenie jego preferowane
sity i |l epi ej bedzie podwiegdi Wpedyavmswypahpnabikwny
Met zger ma r 6wni ez ,o cpernagwdwrpaozdloibwad secipr,ef er uj ac |
prawdopodobnie trenera). Ni ewi el e, co zrobisz, [
tematy, pokazane narycinic zostang rozwiniete w twoim Arkuszu
czemu twoja propozycja i prezentacja zyskaja wie

Psychologics Worksheet Cell 6

hemes

Themes Come from Hot Buttons, Evaluation
Criteria, and Counters o the Competition

I Usgency

| Comprehensiveress Thomughness Conplexity

[ =

¥ Teaching/Training

1

Well-delined and agrosd-ugon cval uili o crleii

* Broad busines perspectivelextenave funciionl skills




Themes Development Worksheet

Prospect Date L. L
1) Selected Theme 2) Situation 3) Mathodology
‘Wit repeanced mexsages will “Given e carrent Situation, wixi “Given this meed, how fave you
ncrease yowr probabiliiy of do the huyers meed relared 1o this designed your methodo-logy or
wimng?” " theme? ™ project onganzanon o meel it?
Soures® State s prospect’s necds which wall be metby you
ur
Theme HB EC Ccl (Focus on the Prospect) (Focus on You)

1 Well-defined and i Because of the many and varied Therefore, we will _wndu:('
agreed-upon pxupmu: C\p;w;t:m dilun’auus. >l‘|d:f1.1 sesstons with all relevant
evaluation critena vou need well-defined and agreed- AR managers 10 gain consensus

upon cntena for evalusting them on and establish the proper
cntena
Teaching/Trainin iy} cCauSe be a crosse Therefore, we | 1
¢ t ,. : # jo

2 Teaching/Training i Because this will be a cross Therefore, we will form & joint

i functonal study, ABC has the ABC/Paramount study team, with
opportunity 1 train its management | ABC’s managers playing an
to analyze and plan for future integral role
manufacturing capacity

3 Urgency ‘/ i Because forecasted demand will Therefore, we will involve mgmt

! S00N outstnp capacity and because in preparing the final report (the
bualding new capacity will require proposal o Consolidated) to
long lead times, you need a study elimingte one step in your
that produce: a decision quickly. decidon-making process.

4) Qualifications

“Whar repectied messages will
ncrease your prodabiliy of
winning?"

agreed-upon
-

cvaluation critena

“Given those methods, how are you
gearlificd 1o perform them, related
te that peed?”

“Given those mothods and
qualifications, ow will the buyers
benefit by your meeing tia meed” "

; Source*
Fheme HBECCC
1 Well-defined and v

State as 8000 reasons
(Focus on You)

Our team understands the range of
potential cniteria and 1s adept
leading strategy sessions to secure

State as good reasons
(Focus on the Prospect)

Because the firal decision will be
based on agreed-to ¢niteria, the
selected altemative wall be

project team with the practical
expenence to develop and execute
2 work plan that will muinimize the

study s elapsed time

CONSENsSUS “owned™ by your management
team
2 Teaching/Traming v Our people are expens in ABC management will have the
transferming knowledge, building abnlity 10 update the study and
teams, and managing and assess capacity needs as business
implementing change conditions change in the future
3 Urgency L4 Y| We canimmediately commit a By our conducting this study

expeditiously, you will have more
fime 1o manage customer service
and other impaortant i1ssues during

the transition

W pierwszej
uzgodnione kryte i a

kolumnie kazdego wiersza
oceny W drugi ej kolumnie (Sytwuacj a;
zwi gzane z tym tematem, postepujesz zgodnie z in
struktury zdania ,Poniewaz . empadmiot zdariayj¢se s z
prospektem, czego potrzebuje prospekt w obecnej sytuacii:

zapisujes

Ze wzgledu na liczne i zrdbznicowane proponowan
zdefiniowane i uzgodnione kryteria ich oceny. \&etriej kolumnie (Metodolog)avyjad ni a s z w | a



sposo6b twoje badanie zaspokoi te potrzebe. W tej

zrobi sz, aby odciggnag¢ pottemej alsryagackli i antwa koide
rezultatu: Dlatego przeprowadzimy sesjesstr e gi czne ze wszystkimi odpowi
aby uzyskaé konsensus i ustali ¢ odpowwyjdamsdrei kgzyt
swoje kwalifikacje do zaspokojenia potrzeby. W t
na tym, jaki e masz kwalifikacje do robienia tego,
potencjalnych kryteri ow i j est biegty w prowad
konsensusiW ost at ni ej Kk)o loukmmneiSel a(skzo rkzaasruydferdaipotraepynW k aj g ¢
t ej kol umnie ponownie skupiono sie na prospektie
t emat em: Poni ewaz ostateczna decyzj a bedzi e op
alternatywa bedzi e ., Wl asrkdseciogvni dwegego Wypebpni
dodat kowych tematdéw, starasz sie zwracaé¢é uwage n
ktdére je tacza. Na przyktad rozwajeszcawa rwylwi a
rysunku Twojas zeroka perspektywa biznesowa | est przec
pomoze zapewni ¢ kompleksowos$¢ badania, goragcy pr
jednego tematu, starasz sie uwzgledozénijwzhkkusk
Rozwoju Tematow masz teraz swojg sieé¢ perswazj.i
SYTUACJA, METODY, KWALI FI KACJE i KORZYSCI . W kol
strategicznie w catejpewoiras gVskmsapi] pr &ABC&Cz y aj
propozycji. Na przyktad kol umny , Sytuacj a” [ "
odpowi edzi na pytanie: ., Dl aczego sposrdéd wielu
syt u®ddijpiowi edyzt snmmi @ o( phoci az kupujacy mogag nie wi
potezna) jest nastepujagca: ,Zaprojektowali $dmy na
t woich gorgcych przyciskow, spetniarttwej eé "kr Yremb
dobrze, tego rodzaju uzasadnienie dla twoj ej sek

wSOSyT1 2S8S TASt2yS32 1 S4L20dz

Wspot praca w celu zwiekszenia szans na wygranag

.,Jak to sie dzieje, zZe zawsze twbakgmzpwyjgpekaww
konsultingowej, ktora wygrata wiele zlecen i wyk
tajemnicy?” partner odpowi edzi at . » Prawdopodobn
organi zacja mogt arbgt wykhoy zryass a& wieaasmse kpr opozyc]j
naszych potencij-&Llérey c hi ktlai kepnat woi wepdozwi i aet ma . » TO napr
tajemnica, ale znalezli$dmy cudownie skuteczny p
frmyz wielkg korzysci a, zwtaszcza gdy mamy do cCz
Wykorzystanie naszej zbiorowej sity, nasze,j zbi
»,madr zej szej pracy’” . Ten ,Sekret” wooxzd wodbwawsingc
mozl i wosSci sprzedazy. Nasz proces opiera sie na
zapytania ofertowe sg okazjag do zbudowania trwat
S p r z e-tbé rhgmentu pierwszego spotkanla n a mi jako potencjalnego Kk
ostatecznej decyzji o wyborze konsultanta. Ten Kk
naszymi perspektywami, mozIliwosciami, doswiadcze
biznews . Kazda i nterakcj e z Tobag [ Twoi mi wspot pi
zaoferowaniazasemowcisposoOb dorozlktmbraamymozea apemy
korzysci Tobie i Twoj ej organi zacj i chceynnikach i w d
l ogicznych i psychol ogicznych, kt 6re omawiasz v

mechani ka samochodowego | ub wykonawcy przebudow



sprzedazy profesjonalnych usymgkkaedwom. oKezdy m}
interakcje w procesie sprzedazy postrzegamy | ak

poczujesz sie |lepiej o nas i wartos$ci, jaka moze
o twoj g praceazaoni ewaychmodobrze wykwali fi kowa
indywi dualnych, jak i firm, i kazdy z nich pragn
pracowaé¢ tak ciezko, jak my, aby wygrac¢.omLubi my
we wdrazaniu wymiernych zmian w ich organizacjac
| ub nawet zdolniejsi w jakiejs konkretnej sprawi

ze wielu z nich moze wykozomeaé swojag prace na wy

., Po trzecie, mozliwo$¢ rozwoju biznesu nalezy po
zdar zen ij ezdancyhnowa nin,i ch moze by¢ rdéznica miedzy Kk
wygrang od przegranej. mRaealyi, mabws awywtilgaadcsiw mrzasg
niezaleznie od tego, czy <chodzi O punktwualne ptr
wni kl i wych pytan, przesytanie zZgdanych informac]
procesurozwojbi znesu. Przyjezdzamy tak przygotowani , |
w Twojej sytuacji. ,Dlatego nasz zespo6t ds. prop
dl aczego udzielono okreslonychadatpodvitead zpy tnanina.s
badamy réwniez Twdédj problem, Twojag organizacj e,
jak bardzo troszczymy sie o Was zaréwno zbiorowo
mogl i bysmy zzregbinto,cyc,o0 abynaoskres!|l i ¢, w jaki sposot
kazdej okazji, aby zapewni ¢ Ci korzys$ci podczas
zwigzane z wglgdem, poniewaz dzi el i myojejobeenejnas z g
sytuacji. W tym czasie jestesdmy szczegdblnie wr a?
jak odnosimy sie do Ciebie i Twojego zespot u,
odpowi edzieé¢ na Twoj eampytambiae, ,Leé gyl ropwajyyp olmii n
ztych podejs$¢ ani odpowiedzi. Brak gotowych rece
gry. Wszystko jest sytwuacyjne, zalezne od konkre
zakznos¢ jest jednym z powoddéw, dla ktorych nasza
bi at e, tylko rdzne odcienie szarosci

,Jednym st owem, naszym sekretem jest wspotpraca.
dl a Ciebie a noacszzyewi Swti a&s ndelj . Opracowal i $my ©proc
zaangazowac¢ wi el u naszych najl epszych umyst 6w
Zaangazowani w tworzenie propozycij.i dla Twoj e]j
udoskonal ¢ nasze dziatania sprzedazowe”. W dalszej ¢
partnera prowadzi znaczagce interesy z rzagdem USA
zwang przegladem zespotu czerwonweag osy gtdegmy omavtae ra
broni . Zat ozenie przegladu Red Team jest nastepl
szanse na wygrang, |jesli okreslisz swoje mocne i
dziat ani a majazgsanientyh pieavbzych iwyydiminowanie tych drugich. Firma

konsultanta pozyczyta i koamndegddjkeowat aaszes wvwaly
wysitkach na rzecz rozwoju biznesu, ale jzmienit
kolorowych czapeledwardad e Bo n o . Wedt ugvédeBomwd el u metod krea
rzne kolorowe kapelusze mogag oznaczac¢ rdézne sty
mys$l enia na raz, zmni ejszasz zamieszanie W SwOoOil
Thinking Hats (Badkay Books, 1992) deBono sugeruje, ze ty
kol orowych kapeluszy do noszenia w okreslonym m



inne ramy mysleni a, a nastepnie kazdyemwmdgpygwmabr

chronione |jest i ndywi dual ne ego, poni ewaz wWszys
pozwal ajg mysleé¢ i méwi ¢ rzeczy, ktédrych inacze
wyzwal aj gacym. W model u denlje mowe idee, adwe kogcepkjea powd u s z  r
postrzegani e. Zacheca do $Swiadomego tworzenia n
alternatyw. Zasadniczo ma na celu zidentyfikowa
deBono dla tego kapelusza,poe wa z , zi el ony to kol or ptodnos$Sci i
z malenkich nasion”. Zielony jest symbolicznym Kk
z kreatywnos$Sci g, nowy mi pomyst ami i n @ skayychi sSpos
pomyst 6w w celu znalezienia | epszych. DeBono sug
tak trudne, zaroéwno dla mnie jako klienta, jak i
trudne, poni ewaz ajlensytmi s pmraaveyckzanme zu zmatwwarn i a , o0sad
Mézg |est zaprojektowany do tworzenia wzorcow,
. pasuje” do tych wzorcow. Wi ekszosé¢ myslicield I
Kreat ywnojse porboewonkuacj e, eksploracje i podej mowani
(lub innym) wpadniecia na nowy pomyst, ale moze
wpas¢ na nowy pomyst. Zielony kapebwuBlaegafiame wni a

konsultanta zorgani zowata proces przegladu zielo
opracowywania ofers t ar an przed z}tozeniem ostatecznych pr
kolejny z szesSciuzkBohypr kapehukapelCzaazny &apel us

negatywne,] oceny, krytyki, tego, co |jest ni epop
kapel usz, za ktory ptaci wiekszos¢ konsultant 0
identyfk uj 8 probl emy i je rozwiazuj g. Podczas gdy n

czesto kluczowg role w rozwiagazywaniu probleméw i
ni e jest odpowi ednia przez catyypes#@eswcze 2dsad ego |
modyfi kacje oferty (lub poprawe osobistych relac
zaoferowaé¢ nowe informacj e, nowe mozliwos$ci, k on
Nastepnie wszystkbpee/l ogrgermgezniugawadne negatywn
rozwazy¢ za pomocag mysSlenia czarnego kapelusza.

Team Review, ktoéra tradycyjnie odbywa sie po zeb
t ak zwi el u, kt 6rzy nie byli Zaangazowani w proces
dokument , czesto rozdzierajgc go na czesSci i sug
Zze zarzagdzate$ pracami nfidzaangaeabwaahgy mMwwiRirasigl
Zespot u, stuchajac przez cztery godziny, a <cza
rekomendacij.i byty rekomendowane. Po wielu godzi
zalecana poprawka jest nie do zries ni a, wi edzac, Zze wniosek musi a
przepisany (i Zztozony wW mni ej niz kilka dni). W

mo z e wystagpi € w dowol nym momenci e procesu roz
prowadzeni u) przed pierwszym spotkani emnu#yd drarkd .a dha mi
40 minut).

{ONY 0S3IAOTYS 11 020SyAS 6alls OLINI Oé DNBSy ¢StY

Proces Zielonego Zespotu zostat specjalnie zapr
mysSl enhaeggckapel usza” na mys$lenie ,zielonego ka,
moze by¢ mozIl i wari ankl,atwi@a¢gags m& na celu posze
propozycji, wychodzagc poza to, C 0 g0, bzego nié wie iwi e, t
odkryt t o,rmsaimie wkodysunekgprzedstawia te cztery poziomy wiedzy.



(1) Know What We Don’t Know
(2) Know What the Firm Knows

(3) All There Is to Know

Wiekszos$é ludzi pisze oferty tylko na podstawie

bazie wiedzy reprezentowanejprzegnenni ej sze ko6t ko na rycinie 8.1.

osobami w mojej organizacji, starali sie pracowa
wi edza, przygotowujag najlepszag mozI|liwag t@oopozyc,]
czego nie wiedzag, z powodu wielu czerwonych fl ag
ktdre oznaczajag brak informacji, ryzyko i stabe

propozyciji. Dos¢ czedvobnizespéak pesespohujspoytopwy,
ocenia swojag pozycje konkurencyjnag i szahse na

potencjalne uprzedzeni a,Coulgroyytsez apr asnbdlee npyotir aZ a ggr
firma,ani nnych szerszych perspektyw, ktoérych zespot

madros$é to potagczona wiedza, suma kapitatu intel
w firmie niezwigzanych bezpos rtyendppziomemzwiedzyejesp ot e m
oczywi $§cie ,wszystko, co trzeba wiedziec¢c”. Zaws
jakakol wi ek osoba, zespot l ub firma kiedykol wie
bi znesu powinno wWyédpypyszeypgéoie pazg to, co wies
tego, co wie Twoja firma=miMazesve gtoo Pzrzelgil &,d uk Zri ze
wSOSyiTal TASt2yS3z 185aLR0dzy 02 G2 2Sai

40mi nut owy Przeglad Ziewanggowywspohjygty duhrzeger wp
ktoremu zespo6t ds. ofert moze poszerzyc¢ SwOojag Wi
czego nie wie, a co wie firma. Dzi eki t ej zZwi el
zdecydowacwyskioecnami e strategicznych dziat an, ktor
zrédbwnowazag jego stabosci w stosunku do konkurenc
wt asnos¢ potencjalnego klienta iazdye cnyazdjael dloetzyac zw
zespotu ds. propozycji. Zielony zespot przedstaw
sugestie do rozwazeni a. Proces przegladu zielor

brakujgcych, ni e z wieyrcyhf iiknofwoarnnyacchj ii, nai etpaekwz e i nf or



ktérych zespot ds. propozycij.i moze nie do konca

informacji, w ktoérejkolwiek z tych kategori.i mo g
ostrzegawczym dla firmy zespotu ds. propozycji,
wyborze. Czerwone flagi ni e sa tworzone przez
Zzidentyfi kowane ani uznane, rawest Pjraglgil gda W&k rey tc
umozIliwia zidentyfikowanie tych potencjalnych st
uwage czas pozostaty do ztozenia wniosku) i syst

wAStzyeée 1 SalLlsoy (42 G2 2Sai

W idealnej sytuacji Zieltoy Zespdét skt ada sie z szesSciu do dwul

Zzaangazowane w mozliwos$¢ sprzedazy i kt dre moga
punktoéw widzenia. Mogag oni wniesc¢ do mkconang!l gdu Z
(np. mar keti ng, technol ogi a i nformacyj na, prod
przywédztwa (np. bardzi e]j uproszczone macierze
analizator, promotor i pombc rdiokS)w.i aWt aenapat bs
geograficznymi, a takze réoznymi styl ami my sl et
perspektywami znacznie wykraczajagcymi poza per s|
médwi gc, prosi sz ¢ ztaobnyk owy kZoirezlyosnteagl oi Zsewsépjo tzua,k r es d
wyobrazi ¢ sobie médj sposbéb myslenia i spojrzecé¢ n
oni sami byli mng i moimi wspotpracowni kami . Tak
spos6b myslenia zespotu wnioskujacego z rdéznych
wspoét pracowni kéw do udzi atu [ wspoét pracy przy
Zaangazowani [ o ktdr ej wi edzag nnzijeiwited ke, |alby nhb yc
rzeczowy, ale nie osagdzajacy ani ot warty. Nawet
aby poméc swoim wspoétpracowni kom zwi eksjzgg&€l ii ch
dotrzymasz ich zobotwi gm@aal icweea sbhawiyeki. depdwi edni
Przegl gadowi Zielonego Zespot u.

wSOSyi el TASt2yS§32 185aLk20dzy 211 G2 RITALFOE

Jak pokazano na rysunku 8.2;#0 nut owy Pr zeglad Zielonego Zespot
kr ok ow, z kt 6rych z&kdaniye ,mak todkrree st @anem maj a na
kreatywnych potencjalnych dziatan zwiekszajagcych

Timing
Step wWho Task [rmin.)
sz Present overview of logical and
1 FProposal : sholoaical w £ ety i5
Taam psychological aspects of proposal £
thinking to date
2 Green Ask questions; identify red flags 10
Team 5
Both . . - 5
3 Tearms Summarize strengths and red flags =
4 Both Brainstarm potential actions to improve 10
Teams positioning
5 = e Debrict -
Teams

Krok 1: Stuchaj



Podczas kroku 1 zespo6t ds. propozycij.i przedst awi

ipsychol ogi i (kt ore powinny mi e ¢ rozmiar pl aka
psychol ogiczne el ementy swojego myslenia 0o propo
z ki ms$. Zielony Zespbot st ucha xowanprekeatacia musuz i rolt
zatozeni a koncentrowac si e wyt gczni e na ogoln
ostrzegawczych, a nie na mniej i stotnych szczegt¢
nie moze by¢ cztonk)emstesgspghupdezeptepoéwyepbpot
punktach kontrolnych, aby upewni ¢ sie, ze 0go6l ne

Krok 2: Zapytaj

Na tym etapie cztonkowie Zielonego Zespmpmd u zadas

zrozumi e¢ l ead i okreslié st abe strony l ub sy
zidentyfikowane. Gdy zespbot ds. propozycj.i odpo
swojego zrozumienia aktualnego statusu potencjalnego klientai Rowa z na ten kr ok pi
tylko 10 minut, pytania i odpowiedzi muszag byc¢ b
powinny by¢ zadawane konstruktywnie (,Czy udato
a nie osagdzajngcyn mowdltecszeXxgoz wiceprezesem ds. m
uni kngé pytan, ktodére rzucajag o0szczerstwa, sugeru

swoich wysitkach.

Krok 3: Flaga

Na tym etapie ZespoOt Zi eslpoerdyzcah gi pzieesCp dri ndust. npar oppo
i stabych stron zespotu ds. propozycij.i (zielone
informacje z krokoéow 1 i 2. Jeden | ub dwéch proto
wniok uj gcego) wyswietlajag odpowi edzi Za pomoca r z
Odpowi edzi nal ezy podzielic¢ na dwie kategori e,
wyliczania skrybowie zapisujjpakotocmozbswatl oPpodw
nie odbywa sie zadna dyskusja, wyjasnienie ani o
mogag by¢ wymieniane w dowol nej kol ejnosci, pomoc

nastepujagcy sposob:
Siésatj . . nasze relacje z nabywcag ekonomicznym.
Czerwona fl aga jest. . . nie okreslilismy ilosci

Czerwona flaga jest. . . nie mamy trenera

Sita jest. . . dobrze zdefiniowane rezultaty.
Sita jest. . . dobr a pr admmympziatejomdnizacjwpatencjdtnegdr ¢ wy
klienta.

Krok 4: Strategia

Korzystajagc z |ist mocnych stron i czerwonych f
stworzone jako punkt wyj$cia do mazelliowyecgoRmoajpsalce n
swoje sugestie od aktywnego czasowni ka, uczestni

jaknastepny:

* Zadzwon do Neila Nakadate w naszym biurze w
klientem] w zesztym roku.



* Porozmawiaj z Bjorem Rynsem o korzys$ciach, dFiar Xket 6r ych
podobnym badaniu.

* Dodaj Briana Br owna do proponowanego zespolt
doswi adczenie z [branzg potencjalnego klienta].

* Zaproponuj wstezphgedwmzealystaeépinejag okresli ¢ il
[ pewnych dziat an].

*Odpusé kontakt jesli nie jestesmy w stanie spot

* Sprawdz, czy mamy jakies$ relacje z cztoonkami z
zakupow.

* Zapros wiceprezesa ds. mar ketingu na nasze mieg
przysztym tygodni u.

* Popro$ nasz dzi at badawczy, aby dowiedzi at S i
ktorym wiemy niewiele].

* Zastosuje c hni ki programowania neurolingwistycznego,
kupujacego uzytkowni kal].

* Zmien naszego |lidera projektu ze wzgledu na po

* Skonstruuj ukt ad mpudzaycizegm dwm iocep ar aizwe ca yfwa ksttyyc z r
klienta.

* Zapros$ wiceprezesa ds. produkcij.i do odwiedzeni

o tym, jak pracowali$dmy w trudnym Srodowi sku zwi

* Podkresl tematcipedlinioGchnasadyzdalzwoed do szybki

wyni kow.

Moja znajoma konsultantka, z ktoéra rozmawi at am
ni ektoére jej przeglagdy ziebOneogtenepawshygtkidwy d 2z in a
wywot ane i przepisane bez zadnego komentarza, dy
Zielonego Zespot u, amiwmsuzt yosmtelj o btua z p o dmdzagsdbwl 0 Nas
propozycj.i stosuje mys$sl|l enti epocdzeanrcn ead ;n ek adpzd lau saznd ,a
rozwigzaniu Zespotu Zielonych. Podczas burzy m
rzeczywistosci zacheca sie do nieszablonowych |

zidentyfi kowani aantieeg 0oo,c ecno opnéez njiaekjo zkoosltej ny dobry
Krok 5. Odprawa

Po pierwszych <czterech fazach trwajagcych 40 mi

zakonczony i ni ektérzy cztonkowie Zielonego Zesp
przeprost i podzi ekowa¢. Il nnycimi nat etveg papsasmot@anaek
ich wstepna opinia moze byc¢ pomocna. Nal ezy zacl
dal szego myslenia o | eadzie, aby ameqg!l iktdau ge rco:

przyjdag do gt owy.

wSOSyiT a2l %ASt2yS32 %SalLkRodzy /2 aiAt RIAS2S Llsi1yaAS



Zielony Zesp6t jest zachecany do kreatywnos$Sci, r

powigzan z innymi ludzZzmi, proeopekbaami widrdopéweadmp
zespot owi ds. propozycij.i ul epszy¢ swojag oferte.
dziatani a, ktdére zespot ds. propozycij.i nastepni
stosowne. Nie ma systemu pomiawve go, Kkt 6ry oceniat by wartos$é¢ kon
W rzeczywistos$ci nie ma wymogu, aby zespo6t ds. p
Zielonych. Po przegladzie zielonego pespo}ju moee
wyglagadaé¢ mniej wiecej tak: Z tych 40 potencjalny
one wzmocnione), o tych 10 nie myslimy nie mamy
gdybysSsmy wczes$niej zomregpn i zew@d ti u)Pr ztegg | 3d %o e haj
kiedykol wiek styszelié$dmy (chociaz niektoére z nic
a te 10, j esli je wdrozymy, moze znacznie zwiek
mowi gcgt zdes.p propozycij.i zachowuje odpowiedzial nc
postepowac, jak najlepiej wygr ac. Al e tego okre:
pewnos$ci, ze $Swiadomos$cia, zZe wi epekiywachdipumgachh ws p 6
widzenia dokonato przegl adu |l ogi cznych [ psych:

sprzedazowych.

wSOSyT1 2SS DNBSYy ¢SIYY (At 2aidlidyAOK LINJI SyelftsSz

Liderzy i cztonkowie zespolow ds. zprodp €z ywsjziy sz wk
rzeczy, ktoére chcag zrobi ¢, aby przygotowac¢ wyjat
wykonac¢, ale czas jest prawie zawsze ograniczony
Zespotu z koleg@damizy mokgorzw¢gmownékwyzsze stanow
jako grozne | ub czasochtonne: ., Zi elony Zespbot Z
zrobilié$dmy. Zidentyfikujag dziatania, ktdére powin
pod uwage to: wielu, jesli nie wszystkim, zespol
dtugag | iste potencjalnych dzi at an, kt 6re mogl i [
Wielu nie ma jeszcze wssnpcél nfegda wyasstkeagkw.j gTcee wid zay
pracujesz. Nigdy nie ma dos¢ czasu; rzadko sg w)
klient nie prosze o pomoc w udzi el ani uWaordtpooswti e d z
przed adéw zielonego zespot u, jesli Ssg ohe przepr
procesu, pol ega na tym, Ze szersze, bardzi ej do ¢
usprawni ajgce (i potencjalne dosdatmoaweée woadsdoby,sr
propozycji, ale takze cat ej organi zacj.i . Nawet

Zbiorowa wiedza w procesi e Przeglgdu Zielonego
Murphy' ego: doswi adezemwmise ajeseosd dopdgoni e bedzi
przeglagdy Green Team nie generuja dodat kowego c:

pomocne w | epszym wykorzystaniu dostepnego czasu
potencjd ny ¢ h klientdw, kt 6rych naprawde <chcesz zdc
Zielonego Zespoltu mogag zapewni ¢ kierownictwu Tw
wspierania wysitkoédw na rzecz r oz wogiinforimatyzzneg s u . D 2
naj l epsi ludzie z catego Swiata mogg uczestnicz
doswiadczenie innych oséb w firmie, pomagajagc cz
co wie ich firmasta Tlaubwswién tpuw alcrmaa, oz opewnoscia n
na zwyciestwo, zapewniajagc niektoére z dwdébch do |
zajeciu drugiego miejsca. Nawi asem mowi gc, czy

rozwojuz awodowego w celu szkolenia nowych konsultan:



Chcielibys$my, abys$ obejrzat (lub nawet wziagt udz
w ABC” .

| %B| 0 o

Przygotowanie oferty

Jes| i wykonwatesgesgatglprale teraz znacznie | epiej
potencjalnych klientdw. Teraz, jak sie przekona:
gotowa do napisania w kazdym fragmemnc KORZYBSTUACIT
tego momentu pokazywatlt em, jak generowac¢ materi e
Chociaz nie ma zadnych zasad, i stniejg ramy wyko
oraz sposOb wykorzystanamy,i cjhakz air 6pv1yoc hwo Isopgoiscozbn y
praca, kt 6rg wykonate$ do te]j pory, pozwol. Ci

wtasciwego dokumentu | ub prezentaciji. Al e oczyw
ksigzke oniteo,t yalbkyo ppo méc <ci stac¢ sie bardziej efe
sie bardzi ej efektywnym, abys mé gt zdoby¢ doda
skonczysz czes$é¢ 3, zrozumiesz nie toylrkdoznycahkk owzteg
SWoj ej propozycji, ale takze jak skonstruowac¢ i

argumentakpa ktoéra jest przemysSlany, bezprobl emo

ZdJhae ol yAS aeiddza 02a A OSfsg {f2is59¢

WCzedcipowi e d zdozZe emapisanazpeopozycja nie jest zbiorem oddzielnych sekciji,

rozdziat ow czy miejsc, ale spbébjng argumentacjag \
powodu trudno mi, Twojemu potencjalnemu ktliento\
wazniejszy niz inny. W niektorych sytwuacjach kos
l ub kwalifikacje Twoje | ub Twoj e] firmy; w jeszc
a zarzadzanie projektemmpedmienaneéozdakdzmyesyygua
wi el oma oferentami, ktdrych cel e, met ody, kwal if
rowne, Twoja przewaga konkurencyjna moze |l ezeé¢ v
nazwte” , T, Problemy biznesowe” | ub ,Nasze zrozumi
mo j pierwszy znaczacy kontakt z Twoja propozycij e
dl a mnie pierwsza znaczgca o0k amkmocnowtowierzygzgaku ¢, Kk
bardzo jeste$d kompetentny i kompetentny w odnies
bardzo jestes wykwal i fi kowany, aby si e nim zaj
kwalifikacje swojej firmy, ale od piews zego st owa w SYTUACJIl juz pok
swoje umiejetnosci [ projektujesz (lub nie proj
pokazujesz (lub nie demonstrujesz), Ze pUA@SZ mMO|j
wej ¢ do mojej organizacji, wchodzi ¢ w interakc]j
sprzecznych informalcg.i Nawisd ggm imhwisge, cjed &£l.i t o
bedziesz prezentowat¢ Slwaorn ekzilkwal prfa klacn ekcizoa creinz
kwalifikacyjnychmo g g . Oto przyktad krotkiej sekcji tta z
poni zej

Dawno temu, w odl egt ej gal aktyce, Darth Vader i
galaktycm g , pomi mo wysitkow heroicznej Rebelii, kt ol
Dzieki niezwyktym wysitkom ksiezniczki Lei i R2D

Smier ci zdolng do zniszczeni aGwiadzeda pSminertgi wnice



zZzniszczona, | mperi um Gali aekwtoyl k a .k aRZadmigmo oplyavad ve | Gw
dostarczyta nam Leia, wciagz mamy wiele pytan, na

Jak I mperium obroni Gwi azde Smierci?

Jaki e s aganiimy gboonnef2 ¢ h

Gdzie te mechanizmy obronne sg podatne na ataki?
Jaka sita bojowa jest potrzebna do ich wykorzyst
luki w zabezpieczeniach?

Aby odpowiedzie¢ na te pytania, opracujemy wykKk
wdr ozeni u Icmpeprainuonwasntirea nad gal aktyczng cywiliza
Ford stanie sie optacalnag gwiazdg Holl ywood. Jak
trzy komponenty (po |jednymytnaniak aipi Kpantgipip e ovii e/$
komponent 6w daj e ci Zznaczagcag okazje do przekonar
wiedzie¢, co jest potrzebne, aby temu zaradzi ¢.

Component Content

1. Storv/§, * What 1s the lustory, the external and intermal factors
(including the mmiggering event), that caused the problem or
opportunity?

What is the problem or opportunity?
* What are its effects and “lack of benefits™
¢ What, i anything, has been done to solve the problem or

realize the opportunity? Has this attempt exacerbated the

situation?

2. Questions * What questions must be answered to address or solve the
prospect’s problem or realize the prospect’s opportunity?
(derived from deliverables)

3. Closing/S, * Transition from Questions Component

* Bridge to metheds slol

* Engagement objective(s) (expression of S, )
* Briefly stated benefits

Komponent fabularny

Aby opisa¢, jak rozumiesz mojag obecnaisdrzuac] ej
przekonujagcag i wciggajacag historie, przedstawi aj

Poniewaz | a | mo i kol edzy |l ubimy historie i ange
bi ografi e, sztuki artaykall nweprdsowmyg, tpowercswel e,
czytam i potrzebuje historii tak bardzo, zZe nawe
sobie i 0o sobie: $nie.—nHigsdyorniiee ssgp ozt knaateeurh yrbii kna gec
I z natury interesujagca dla mnie | wszystkich ir
nasze|j organi zacj.i i nasze,j obechHefrzeyzhasg¢, . ki
doprowadzita do tego, iwat epradghmliem skobB ¢ szanas &,t 6
przysztosc, w wyniku ktorej nasz problem | ub
zreali zowana. Mamy poczucie bezposSredniosci W
konsultanci sde eedzdagi eDt bidwdyzbdania, ktore za



kt ore otrzymat em, gdy pracowatem w branzy opi ek
wieksze zainteresowanitedozxzkgwyel 12 Kidtw®l MeMelyi ¢ ag 3,C

rozrosto sie do 300 tob6zek, | ej cele biznesowe zz¢
zZzbedna) informacj e: Wiem juz, ze Mercy to szpit
pierwszej kol ejnosci d o hMdrzd y eim tdaom ppraawi.e T®o zz
rowni ez wszystkie zdolnos$ci badawcze i umi ej et n
Pokazuje tyl ko, ze mozna znalez¢ informacje z r
dobr ej ok azjeimonlByraewaéegagerozumi eni e dla mojej, (
wszystko nie dociera do sedna sprawy. Oczywi st a
Bez zyci a. Ni einteresujagcy. Nudny. DI pryzyng o ? Por
skut kow, dziatan i reakciji. To jest statyczne.
organizacja, ktora podobnie jak moja i twoja |jes:

si e zmierkitabrego zmi anaaémi ctor zlkeddzizearzwaizm zadan
proponowany projekt. Zatem pierwsze zdanie jest statyczne; drugi, dynamiczny. Pierwszy jest

nieozywiony, poza czasem. Drugi jest ozywakony; p
Zyci e. Rvierws 2y |l ko fakty (fakty, ktdre juz znam
Jako poczagtek opowiadania to zdanie wzbudza moj
bedzie dal ej . Chce poznaé¢ reszte f aumiedzcgenuwwoj a ¢
komponenci e historidi ni ezbednych informaciji,

podporzgdkowaniu tych informacj.i t woj ej opowi esc
mi ej sca na sytuacje sag zafparsmavajnie zawwrcoetl nuy cphr,z eakba
stuchat es. Al e chce, zebys$s robilt znacznie wiece
stuchated$, ateezeozeezuwmizahési nformacje, ktodre c
zsynt etuynzioewsacéi,¢( w j akim$ konteks$cie, a nawet edu
mi ze Twoj projekt nie bedzie zrzutem nieprzetw

pytania zwiagzane z komponentem fabul arnym:

Przyczyny: Jaka jest historia, may i K i zewnetrzne i wewnetrzne (na
rynkami, konkurencja, kosztami i procesami), kto
mozliwos$ci ?

Problem/ mozIliwosc¢: jaki jest problem |l ub szansa?
Efekty: Jaki jesti jmmgpawptygwninaaannd (rzeczywi st

potencjalny brak wykorzystania szansy)?

Proby rozwigzan: Co, jawsotziwwgoagdl grolzloseamaltl wb zwyplb

Odpowi adaj gc na pier wszesyytyd aajiie,, o ztwaol,a hriosztpool
opowiedzenia o wydarzeniach, kt ore spowodowaty
charakter wewnetrzny (nowe inicjatywy firmy, zZr
dziatania konkutegcipiznypogméepnyeohnozenia gospooc
wewnetrzne, mozesz pokazac¢, ze rozumiesz mojag fi
zewnetrzne, mozesz wykazaé sie znaj omosSciitg moj e]j
mozI|liwe i wtasdciwe, chcesz mnie edukowac¢ na tema
widzenia na sytuacj e. Dzielagc sie niezastrzezon
czynni kow, wzbudzasz nasze ezakwdleirfeisloavajne € ©d psol
pierwsze pytani e, a takze na drugie i trzeci e, !
sytuaciji oraz jej przyczyn i skutkow moze roO6zn

zakupowego. Twoim celemjest k ani e spoj nej historii, kt éora uwz



kupujagcych. Oznacza t o, zZe t wo | komponent fab
spostrzezeniach S1 oraz ich przyczynach i skut k-
indy wi dual ne historie znaczgco sie od siebie roéz
porozumi eni a komitetu Zakupowego mo z e spowodowe

komponentu fabul arnego. Czesto jednakwomaz&osrzyphHi
poni ewaz brak porozumienia ze strony Kkupujacych
[ wzmacnia nasza potrzebe godzenia sporoéw, aby

kazdego kupujagcego | ud mri ekeawgnodBy .z dOzxntarceray thkoup
nasza potrzebe posiadani a obi ektywnej osoby tr
pragnieni a. Czwarte pytanie, dotyczagce prob rozw
prébowal i¢Sney PIr zaeqg §S2, albo poprzez wysitki we wr
uwage, ze jestes brany pod uwage do projektu,

ni epowodzeniem. W tej czesSci komponentu h@bul arn
tak i, posSrednio, jakich putapek nalezy unikaé¢.

zZ propozycij.i napi sanej] kil ka | at temu. Zwr 6 ¢  uw
spowodowaty przejscie doardewega, ocoavatnelgme Smoadloiww
przejs$cie. Czy powinna byta rowniez omoéwi é skut
zawierac przyczyny, problemy/ okazj e, skut ki [

komponencie i mozmegteprawdehdégcy pomingc.

©

o2

ewaz miedzynarodowe standardy dotyczagce wym
pi sé6w finansowych, Twoja organizacja stoi pr
nie w japonski merseegkutloarczjea bparnokwandyzm. dDo wz mo z
6w krajowych, a matym |l okalnym i regional nyt
ytucje finansowe. I nstytucje te juz zaczety
kwan&k ur encyjnosc, banki regionalne stoja ter
skiwaniem nowych rachunkoéw klientdéw detalic:
nt é6w. Za posrednictwem Twoj e]j anow@eyjnychz a ¢ j i

obé6w na wyrdéznienie sie [ radzenie sobie

dregional nych bankow japonskich. Wr az z p |
kowego konsorcjum bankdéw spot ezigginnovacyjnanwy c h me
6zniajagcym sie na tle konkurencij. w zakresie
byty dostepne w regul owanej at mosferze. Skagd cz
zapewne juz sie dompdl kbese¢Ci tpgk robdezigbn), w
logicznego.

T W XT N TOT OT T
Q O T — O QL > 9 T T O
50O TN O W S OO N S
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Komponent fabularny przyciagga moje zainteresowan

moj ej organi zacij.i oraz o tym, | azki sdaatjar |Piosknayz ud ce
twoje umiejetnosci rozwiagzywania problembébw, prze
organi zacji . Ter az, poprzez zadawani e pytan,

Zzainteresowanie i nadalosdé moamsatlriujyec zfiwoj €l em mikeoj
odpowiedzieé¢é na nastepujagce pytanie: Na jakie ki
do problemu | ub mozliwosci? Pytania wzbudzaja

nawi gza¢ zepmaszdjal mgi ezdo zaangazowani a i udzi

» DZi si aj j est pochmurno”, pozostawia niewiele m



dzisiaj jest pochmurno?” zaprasza do wdptanei ed z i
j est rozbiezne; tworzy zapraszajacag pauze, pozw
Poniewaz czytanie |l ub stuchanie jest raczej czyn
Zaangazowani gorusz&zs ® mah@agpg mMmozwaznie po dokumenci e

Jednag z najwazniejszych cech dobrego rozwiagzywan
posiadat) jest umiejetnosé¢ zadawania wtasciwych
spowodowanaz t ym powietrzem (tak po wiosku to stowo o

ustalal:. przyczyne choroby. Kiedy jednak zapyt
mi kroorgani zm?” mogl i zaczagc¢ identyfi kawdd kkug mker
najistotniejsze kwestie naszej sytuacj i i f or mu
zidentyfikowaé¢ te kwestie i sformutowac¢ te pyta
sukces projektu. Pytaniat rmootgegg izcazpneaw np r€z € weasgzec:z ep C
problem kupujagcego bez koniecznos$ci zajmowania s
Metzgera, k todohrcye rozwi ja¢é sie w obecnym miejscu. Oczy
rozszerzenietam est najl epszag opcjag ABC, ale mozesz dac¢
opcjettygzates go, jesli uzyjesz pytania w stylu:
Z kol ei Collins i Morrison sg ibakagiteqgmizady £tproKk
prawdopodobnie ulegtyby poprawie, gdyby ABC zbu
rynkow firmy. Mozesz daé¢ Collinsowi i Morri sonow
Zze ich wystuchat d$,puuzywWajwed gywetsd i zasoby moga
|l okalizacji, czy dodanie ich tam ma sens ekonomi
poziom ustug wzrosni e, a koszty transportu spad
pytania nie states$ po stronie Metzger a, Collinsce
stanowi sko. W rzeczywistos$ci prawdopodobnie zado
Skgd wziagé¢ pytania do kowmpekmentoi lyt awyarkiz Wtk
l ogi ki drzewo | ogi ki dl a twojej met odol ogi i Ja
prawdopodobnie znalazty sie w twoim drzewie | ogi
jesli juzwajba ddbrwzad vess Isogi czne, mozesz z niego WYy |
przyktad drzewa | ogiczne dl a p rpoopnoozwncijei uznhioezsocnielj
rysunky.
Determine if XYZ should Develop a plan for XYZ's
enter market entering market
//"“\\ (How?) ’/\\ (How?)
Identily Compare XYZ's Specify actions Specify
information- capabilities/ required for  resourcesftiming
service market | resources with closing gap to implement
opportunitics market between market actions
requirements requirements and
XYZ's
Specify capabilitics
capabilities/
resources
required to
capitalize on
opportunities




Drugi wiersz rysunku sugeruj e, yzteangqgd paocbwi edsii aag b

projektu: Jakie mozliwosSci i stniejag dla XYZ na r
wymagane, aby wykorzystaé¢ te mozliwos$Sci?

Jakie | uki istniejag miedzy tymi wy ma g adiugiefg  zdol n
Jakie dziatania sag wymagane, aby zI|li kwidowac¢ te
Jaki e zasoby i ile czlakkku sag potrzebne do zamkni e
Zwr 6¢ uwage na strategie tutaj. Taki komponent p
rozwiazywani at pkobdl pmdwgonadwuj e mnie do twoj ej m
twoim okienku sytuacji, przeszedte$ dtuga droge
Oczywi $§cie ten komponent moze zawieraé¢ imnhe pyt
skroéty, kryteria oceny i l'iczni ki do konkurenc]j
pochodzgce z twojego drzewa |l ogicznego, aby odno
tematycznych. Na pr zykt atdr,z egbday,b yc ztweanmattee np ybtyatnai ep i
sformutowa¢é w nastepujagcy sposob: ,Jakie dzi at ¢
ograniczonych r#®machkseyadowagmen?t , bedacy kontyn

dotyczagcej japokewéegogp zawtera bamponent pytan:

Jednak przejs$cie niezbedne do zmiany tradycyjny
mar ket i ngu ustug bankowych bedzie wymagat o wustr
nastepujagce pytania:

Jaki e sag ppdadsztedbwowe wy magania klientdw, ktore pr
dl a bankdédw detalicznych?

Jakie produkty, ceny i narzedzia promocyjne sa
pl anéw marketingowych, opracowyostaw?Pi a nowych prod
Jakie rodzaje technologii i wsparcia systembébw sag
ust ugami [ dziat ani ami mar keti ngowymi ?

Jakie strategie marketingowe od czasu deregul ac]j
Stanach Zjednc zonych i jakie poziomy wyni kow osiggniet

Zanim bede moégt dokona¢ przejs$cia z S1 do S22, T

pytani a. Wyartykut owanie ich w komponeocizeolPy€¢a
Sformut owani e tych pytan zmusza rowni ez do gt e
zat ozeniami i hipotezami zwigzanymi z projektem.
Kt 6re kwestie sa kluczowd,uwadkd 6kleu csmo vsda yprrzatel?e n
opracuje sie waszag metodologie, aby je rozwiagzatc
[ moj ej organizacji? Ostatnie dwa pytania suger
SYTUACJI|I pozéemawicacéprzedziat ow propozycji, w tynm
Y2YLRYSyUl TFyéilenoe

Zadaniem Komponentu ZamyKkajm@rz2dajddkgtuianadtnimdatgkguvni e n i
pod ni m, zdd(g) opkrrog Selkitéu i z a k oencci zayréntovaiyTnll Aiie] E z a m
t wojego potencjalnego klienta. Komponent zamyka
Zwigzane z przyci skami skrét 6w, kryteri ami ocer

podkresl a¢ Twoje dosSa, adaczenriee ] wi e dwyen if kaic hlowb w



l ub I nny mi 0sobami W moj e]j organi zacj.i l ub br a
met odol ogi i W zaleznos$ci od cat kowitej dt ugos$c
dwéch |ljubakva gicteéw | ub jednego zdania. Bez wzgl ed.!
* Wsteczne przejscie z komponentu Pytania
* Przejscie do przodu do METOD
* Cele projektu)
* Zwiezle okreslone korzysci, jes$li nie sag one b
Wpzypadku tres$ci zwigzanych z trzecim podpunktem
pytanie (pytania) zZ komodr ki 4 Arkuszy |l ogi ki [ u
Zwigzane z czwartym podpunktemzpbwdne}l eszwj Cey]|
od dwéch do czterech mocnych punktodéw sprzedazy ¢
zdani e, ktdre uzupetnia rozwazang przez nas przy
odpowi edzie¢ opaatewplyit&dmy apodej Scie do opracowa
umozl i wi konsorcjum | okalnych bankow detaliczny
konkurencyjnos$ci na zderegul owanym rynku.
~NOT SyAS galeaililiArAsS3az ¢ akugalogkiy (62N SyasS asSioeca
Jed | i wykonate$ catag prace w czeSci 1 i 2, twoj
napi sania samoczynni e. Naj pierw pokaze i wyjasni
Nastepnie podgze zazy gs znkaipcg,s & kwojriz gtct a.i er ws
Our Understanding of Your
Shuation Logics VWorksheet
SMIS,cﬂmpDﬂBﬂf @ ®
] Type of Overriding __ |

Questions Component Project Guestion

To address this problem, you

need answers to guestions like @ @

these:

Rephy- Prospect | Desired Rasults/

n 7 ‘“‘Hfaiéisigeﬁveraum Profile | Deliverables

7 Questions L

Closing/S; Component @ @

To answer these questions, we Current Expected

have designed an approach to Situation Benefits

+[insert objectives). As a result of
achieving these objectives, you
will [insert 2-4 benefits].
= Rephrase ovatriding
quastions as objectives

Dla komponentu fabularnego
* Utworz historie problemu z zawartos$ci komor ki
* Postepuj zgodnie ze zdarzeniem wyzwalajagcym, p

Do komponentu Pytania



*
DI
*

*

Zamien odpowi edn

ipgtanimy ni ki z komér ki 5 na

a komponentu zamykajacego

W przypadku celwu

Aby wuzyskac¢ kordyScizt ewekihewmzd pdavi ¢éwdd lt h

Postepujac zgodni e

/ cel 6w pkamdéddok mut uj nadrzedne

Z mapa nha nryycchi nsizee $9.i 3u,

Laogics Waorksheet, Cell 1, “Frospect
Profile”

Background Section, Story
Component

Major products/markets: Largze home
appliances (refrigerators. stoves,
washers/dryers, etc).

Annual revenne/profitabilingd
+ 20XX revenue = 5188
= Profit mereased 22% year over year.
+ Increasing distribution costs (a major
component of landad cost) could begin
to erode margins.

+ Trends??

Major competitors: GE, Whirdpoal,
Bosch.

Market/industry issnes: Fairly stable,
mature incustry, with only modest growth
expectad next five vears. Demand moving

to U5 South and Southwest. "\
Etrnh:gic Direction: Unknown
Experience with your competition: Has

worked with one of our major competitors
(name unknown) end with two boutques,

- inerease in profits,
'

,_,'With 20X X revenues of §1 88

and a 22% vear-over-year

ABC has continued to gain
share

’/agal'nsr GE, Whirlpool, & Bosch

b, 1n the larze home-apphance
markit

__al a time when distribution costs
are a major component of
landed costs.

Despite these successes, two
iﬁt‘iut:‘i COmeEm mﬂnagcmcnt.

First, in a market projected o
grow only modestly in the nex
five vears, demand is moving to
the 1.5, South and Southwest,
away from ABC s major
production facilities.

z kombo

r,ynsaupni ks



Logics Worksheet, Cell 2, “*Current
Situation™

Background Section, Story
Component

Triggering Event: ABC s market -+
forecast

Single Overriding Problem: Lack of
capaeity

Effects of the Problem:

* Dechiming quality

¢ Deterjorating de]i:m;m%n\

* Incremsed costs resulting Fromsyertime
and schedule interruptions :}TLN

“rush” delivery dates

Threatened ability to maintainincrease
market share

Second (and the subject of the
proposed project): As indicated
by ABC™s most recent market
forecast,

[T product demand will exceed

manufacturing capacity in less
than three years.

a result of this capacity
shortfall}? Al likely

suffer from declining quality:

™~ deteriorating delivery

performance; and the inability
to increase, much less

» Negative impact on bonuses
Chfficult-to-rmmntain productivity levels
[mability 1o address longer-range, more
challenging improvement projects

* Less flexibility for change

« Possible increases in third shift

Additional maintenance costs

* Employee bumout, lower morale, and
lower relention rates

mamtai, its market share.

Logics Worksheet, Cell 5, “Desired
Results”

Background Section, Questions
Component

Planning Desired Resali: A Plan [or
increasing capacity to meet the market
forecast

Planning Deliverables:
« Walidated market forecast

« YValidated market share and produc
projections

*

Specified current equi
utilization

nt and space

Crpportunities o better utilize curren
equipment and space as well as
technology

Make versus buy oplions

-

‘,,-"'

Potential factory roles and locations
A detailed implementation plan

To address its imminent
capacity shortfall, ABC neads
answers to important qucstions
like these:
- = What opportunities exist to
better utilize current
equipment and space as well
as new technology?
What options exist for
ou[sourcing S0MEe Components
rather than manufactunng
them in-house?
« What potential lactory roles
and locations make the most
sense?




Logics Worksheet, Cell 4, *Overriding
Cuestions™

Backgronnd Section, Closing
Component

Overriding Planning Question: How

To answeer these questions, we

best should ABC increase capacity to meet
the sales forecast?

will develop a detailed plan to
increase ABC s capacity to meel
ifg sales foracast.

Laogics Waorksheet, Cell 6, “Benefits™

Backzround Section, Closing
Component

Planninz Benefits:
* The right “road map™ for providing
additional capacity to ensure muctl'r;:"\-.

5
ohjectives related to cost, quality, and
SETVICE

» An operations stratepy that optimizes
landed cost and customer service

* Internal agreement on an expansion plan o |

+ A convincing, thorough, and credible
request to Consolidated

As aresult of achieving this

ohjective, ABC will have

* the appropriate “road map™
for providing additional
capacity in order to meet its
cost, quality, and service
objectives

* internal agreement on an

™~ cxpansion plan

* g convineing, thorough, and
credible request wo
Conzolidated

2 - Back o Section, Closi
Logics Worksheet, Cell 6, *Benefits” AR o, LInsing
Component

Im plementation Benefits: After you nmplement this plan,

« More cost-glfective operations ABC should enjoy

* Improved product qualty — "=+ more cost-etfective operations

» Improved service levels ““"‘-—-ﬂ_k_ * improved product quality and

* Mamntamed/increased share "--._,_____‘-""“ service levels

* Continued good reputation of ABC ai S+ maintained, if not increased,

Consolidated market share,

* Continued autonomy

* Increased productivity

* Protected compensation levels

» Betier flexibility tor implementing

business and marketing strategics

* Decreased mantznance costs

* Higher moraleretention rates

* Decreased training costs
Masz to: sekcja tta w pieé¢ minut
uwage na te dwie wazne kwestie.
poni ewaz iném adc,zppnsat ej strony”
dopasowane, dobrze =zaplanowane
stworzenia pr zZKeakzodmau jfa cgeujr as eskkctjaid.a
informacje z komoér ki Arkusza

pierwsze,
drugi e,
i nformacj e,
sogi @ dwadjcdhuijcg
prawe|]j

stror

Logi ki ;



Pozycja sytuacyjna i przewaga konkurencyjna

Hi stori a, pytania i el ementy zamykaj goei ppzwhebkaj
wazniejsze, przemysl| anag, |l ogi cznag i przekonuj aca
siebie jako kompetentnego, zorganizowanego, logicznego, analitycznego, kompetentnego,

dokt adnego, odpowi edni ego, o¢@®.0jB8aga,o wmidoKk Iniew ecgeoc
rozwigzywania probl eméw, cechy, kt dre mozna mi [
napi sane METODA je zwaliduje, a odpowiedni e KWA
moéwi sz, SsSwoj e mo z bje sytaagjic Rokarywdnie zawszewggryivaez opowiadaniem.

Co wiecej, stosujgc te komponenty w kolejnych p
szybci ej komponowa¢ przedziaty sytuacij.i [ cel 6w,
luBkrypt”, tak jak prawdopodobnie opracowates$ o
propozycij.i ma trudnosSci zZz napisaniem sekcji tt a
struktura dostarcza te for mutyt ycChnoec i daat yncizeg cjee st
informacje nalezy wzig¢ pod uwage i gdzie je um
SYTUACJA przemoéwita do innych miejsc we wniosku.
do postawionych przez Ciebie @¢alv i podej$cia do ich osiaggniecia
dorozumi anych, ale przekonujagcych dowoddéw pot wi
rozwiagzujagcej probl emy. Wreszcie, jak uwertura \
p 6 z mematyj, w kolejnych polach propozycji. W rezultacie miejsce w Twojej sytuacji zapewni Tobie i

Twoj ej propozycj.i dobry start, gdy zaczniesz od
stwierdzen propozycji: Znagzomgpgibeaanpeej gBraswy

s

i mozliwos$ci; I memezze nie daknitami odpia&ks &t os in
t w29 D[ +5

Pisanie pol sytuacji [ cel 6w Pole sytwuacij.i Zawi €
s e r iaen ,p gdsankowgno na rysunku.

Componeni Content

1. Story/S, * What is the history, the external and internal Factors
(including the tripgering event), that caused the problem or
apportunity”?

* What is the problem or opportunity?

* What arc its cffects and “lack of benctits™

What, if anything. has been done to solve the problem or
rcalize the opportunity” Has this attempt exacerbated the

situation?

2. Questions * What questions must be answered to address or solve the
prospect’s probiem or realize the prospect’s opportunity?
(derived from deliverables)

3. Closing’s, * Transition from Questions Component
* Bridge to methods slot
* Engagement objective(s) (expression of S,)

* Brielly stated benelits

SESJA ROBOCZA7:

Pisanie sytuacj.i [ cel 6w Przedziaty dla ABC Ze
propozyciji, Gil more wysytlta ci notatke dotyczagca



., Wymagahn"”, cloc ed,0 &hhyw& ysihe czast osowat . Oczekuj esz

standardowa procedura operacyjna. Wympmagamnieakaady
projekci e, o0 ktoraymg esd wjsez ejl d drcd gq IGU B mloirleku naby
j akos$ci prpspekaen i Rio bwi to z dwéch powodobw. Po pierws
kulture. W e, Ze dokumenty organizacji sg jak ar
kul tury potencjalnego klienta. Czy ich dokumenty
w programie Word? Jak potezna jest Policja ds. f
kt ére spedzity miesiagce na osptryalcuo”wydwoaknui mue nstpud,j nketgc
a nie koliduje z wysitkami organizacji wspieraja
w tym przypadku Anil Gupt a, korzysta z wymagan ¢
wydaj e soicezebkyi wana dtugos¢ dokument 6w decyzyjnych
przekracza te oczekiwania? Na przyktad, czy pr
czytania czegos$ wiecej niz tyl ko agsttymwedlawigduni a (¢
dyrektorodéw generalnych i prezesdéw)? Po drugie

Gil more' owi niektorych dokument 6w decyzyjnych fi
przedstawionych prmuddanzawnadgtontzyrcyggl ylcdinpoprzedni c
zZe Gupta moze koment owa¢ taki e dokumenty oraz
podej mowa¢ strategiczne decyzje dotyczgce for ma
punkty z notatki Gihore'a dla ciebie:

* Chociaz wiekszosS¢ propozycij. [ raportow popr zc¢
Power Point [ Zzaprojektowana w uktadzie poziomym
decyzyjne ABC sa w progwamike aai e piceapwyine k Wy o
domyslna czcionka to 11 pkt. Century Ol d Styl e,

Hel vetica. Jednak podpisy na tych wykresach wyda

* Bioragc pod uwageaeppewyYzaaez thokumgnt w Wordzie

Ol d Style jako ,normalng” czcionkg i 9 pkt. Hel v
dl a napisow. W miare mozliwosci nasze schiematy Kk
Aby poméc wzmocni ¢ dobre relacje, ktédre rozwinel
propozycja |istu, ktéra pozwoli nam bezposSrednio

* Biorgc pod uwage potrzebe doyptelsmiwkdw ao dod&umea
uwagi (np. Armstrong na krotkim kohcu i zoriento
zachowaé¢ stosunkowo krodotkg sekcje dotyczagcg meto

* Konkluzja: skgedpyoppnyyvaj g, nahcemy, aby czuli :

wewnetrznych dokument ow, jakbysmy my i oni byl i
Z twojego doswiadczenia wynika, ze Gilmore jest
wtakie strategie. Strategi e te, bedace formag pr
pomagaj g mu wunikaé¢ sytuacji, w ktorych Kkupujagcy

kamienne tablice.

Pisanie komponentu fabularnego

Zanim zaczSkiteasdzni ki sfaacbul ar ny, przejr zcyzje SAil leys z
zwt aszcza (RPomdrike pbtencjalnego klienta) [ komor
klienta). Bierzesz rowniez pod uwage daichg il o$§¢
Gil more'a, a takze z szeroko zakrojonych wewnetr

[ badan wiesz np.:



* Sprzedaz jednostkowa w branzy byta dos$cé¢ stabi
niewielki wzrost.

* Pomimo stabing sprzedazy w branzy, popyt na produkty
skromnym) wzrostem wudziatu w rynku, dzi eki do
konkurencyjnym cenowo produktom, a takze dobrej

* Prognozowane zapotrzebopa ni e wkr 6t ce przekroczy dostepne mo
* Brak odpowiednich mocy produkcyjnych moze z pe

* Przesuniecia geograficzne zaro6wno w populaciji

popytu i sugetrruj ygyma rziea W uchelpuopow awy obstugi klie
powinny by¢é¢ moze zlokalizowane blizej obszarow o
* Zaproponowano kil ka alternatywnych mozliwos$ci

niewielka zgoda.

* Gt Svbrsyznmaroem ni eporozumien moze by¢é kwestia kont

rozbudowy tyl ko w gtoéwnym zaktadzi e, W przeci wi
regionalnych obiektdédw | ub w nowej l okalizacji

* | stnieje zgAoBdCa pcoat rdzoe btug geo ,p lzaen u i to wkrotce.

Twoim zadaniem jest namal owani e obrazu potaczone
kupujgcych, a takze ich potagczonego postrzegani a
mi e¢ pewnhos$ces zzekirlkzawiparzoubjl emoéow kupujacych: Col |
wptywu na wudzi at w rynku; Armstrong o relacjacl
dystrybucji [ potencjal nego wykorzystani a j ego
operagy j ny c h; [ Met zger w sprawie ekspansji W i nnyn
kil ka temat ow: przychodzi na mySs| , Pi Il noscé¢”, p
stanowczym gt osem, Swi adomym z agrjiow €amsolidated, udzi :

dochodzisz do nastepujagcego wniosku:

Sytuacja w ABC

W ciagu ostatni ch pieciu | at dost awy sprzetu

konkurent 6w bywytwo§éjsdabrkaéegjabranzy paw zewidu
ciaggu najblizszych pieciu | at. Pomi mo wzgl ednej

zwi ekszy¢ swéj wudziat w rynku AGD przede wszystKk
po konkurencyjnych kosztach i odpowiadaniu na potraeltyi ent 6 w. W rezul tacie AI
na rynku i jednym z czotowych dziat dédw w ramach C
sukcesy mogag by¢é zagrozone. Chociaz Twoje progno

udzi at wawetnkkognser watywna prognhoza wWyraznie po
produkty przekroczy dostepne moce produkcyjne w
mocy Twoja pozycja konkurencyjna z pewnwS$ciag u
pogarszajacej sie jakosci produkt ow i rosnagcych
zmi any demograficzne oddalajag popyt od i stni ej
Zachodzi e. Wzr ost |l iczby | udnos$ wnachigeogradicznyahd ar st \
oddal onych od tych obiektdéw znacznie przewyzszyt
kraju. Ni ewagtpliwie te zmiany geograficzne przy
gt 6wnego czynni ka wetcuatAk@Dui tZyang rkoozsozncei es gs pnrize t y | k



takze Twdj status czoltowego dziatu w firmie Con

ki erownicza zasugerowata kil ka opcji zwiekszania
jak ta pojemnosé¢é powinna zostaé¢ wdrozona, i ni e
Konsensus istnieje jednak w dwéch obszarach: pot

bedzie potrzebny, zbliza sie szybko.
tAalyAS 1 2YLRYSyldz LRGI 2

Kompment pytan, jak juz wiesz, daj e ci mozl i wos¢
rozwigzujagcej problemy, jako kogos$, kto moze wyk
(aby | epiej udzielaé¢ poprawnysh odpowi edzii ) na DE
pytani a, ktédére Twoim zdaniem nurtuja rdédznych Kkuj
kupuj acemu, zZe jego pragnienia | ub obawy zost a
stanowi ska w taki ¢ znyad npnyyt asnpioesnd b,.J aZkais tjaensétw psoitee n
obiekcie?” Stawiajagc to pytanie, odnio6stbys$ sie
bez koniecznosci wskazywania w tym momenci e, czy
komponen t Pytania ,przemawi a” i przygotowuj e dr og
komponent przedstawia kluczowe pytania zwigzane
Twoim drzewie |l ogicznym. Zaczynasz oid” pir z,epgiSlcn @a§
takze inicjuje tematy , dkookniaedcnzonsocsi ¢' siz y,bwksizeegcon sd zri

koni ecznos$¢ starannego opracowani a gruntownhego,
Zaakceptowanego zar 6wno alpr €ansolidated. eTeno plam i powinigm ABC
odpowi edzie¢ na nastepujgce pytania:

* W oparciu o dtugoterminowg prognoze, il e catk
ludzkich jest potrzebnych i kiedy?

* Jakie istnieja mozloibwosnceig ol esposrzzeegt ou , w ypkr azrezsyt srtzaem
* Jaka opcja lub opcje konfiguracij.i fabrycznej
potencj at ekspansj i i stnieje W obecnym zakt a
tworzenia/kupowania, agk ze zmi any w rol ach i | okali zacjach

przestrzen?

* Nawet jes$li zasoby mozna dodaé¢ w obecnej | okal
czy tez inwestycja w innym miej sac,u?a Nkao spzrtzyy ktt raadr
spadna w nowej | okalizacji geograficznej Dblizej
* Ktora opcja jest najbardziej odpowiednia, bior
W naszej metodol ogii ponizej?

Pisanie komponentu zamykgO S 3 2

Komponent zamykajgcy | est raczej prosty: kr 6tk
(zapewnia przej Loiedcwst ecz )odibpyytoadmpowi edzi eé¢ na
przejs$cie do przodu, kt dre.)popazeédzmois ekkocljeed zd o |
Consulting opracdw&lriesSmhya metl o dbaloqg eeike u ...) , kt 6ry ¢
w celu zapewnienia zdolnos$ci produkcyjnej niezb

kohczy sie krotkpysokamisl.onyjmak kr 6wni ez konkretny
poprawy Twoj ej pozyciji na rynku i umocnij swoj g



Po ponownym przeczytaniu wszystkich komponent 6w

dobrepr2ej Sci a, aby zmostkowac¢ potagczenia miedzy kon
al e robi gc t o, odni ost es$ si e rowni ez do rézny
przeciwstawi ¢ sie konkurencji. O g 6potrzébpe ABC.Z2Neec z b i
tylko opowiedziate$s dobrag historie, opowi edzi at e

cie jako czes¢ tego.
Pisanie slotu na metody

Wc zesSznavewazyt es, ze twoja metodologia obejmuje d
osiggniecia celu projektu oraz dziatania wazne d

1. 2. 3
Define Actions Select Activities Combine
Problem- Cliens:
. Management
Solving
Proniss Process
Y askiedions Activities Your Methodology
Actions necessary SRS
< e important for
for achieving oy
objective i I
communicanng
For Example: Major Tasks:
v + kickoff mectings * Confirm objectives.
&N * Progress reviews * Specify
A A * final presentations * Determine . . .
1 o * Review results.
All A All A * Profile...
' * Present final report.
Take place over Take place ata
tme point in time
Zauwaz, ze oOba rodzaje zad-=ajhaknows iaa gnm i,ucofazjdkc dlee zp
bedziesz planowat i komuni kowat sie ze mnag, robi
bezgranicznie, lub jesli omédwites$S ze mngnhiegzwoj a m
SWO | cel, styb jpesahiivedétdwedsywa zori entowany na szczeg
jak moze by¢ wszystkim, co musisz zrobié¢. Jednal
Zilustrowa¢ ponizszy przyktad (oparty czes$ciowo
*Tyj este$ Marcia Collins, a ja (tuta]j zami eni am s
* Jako wiceprezes ABC ds. mar ketingu masz pewn

przewiduja rychty niedobér mocy produkcyjnych.

* Poniewaz wiem, ze zpewadhderpied wohamr gdleeanywrg pgdgnoz:
wyjasni ¢, w jaki sposdédb potwierdze te prognoze.

* Ty oczywis$Scie uwazasz, zepenhegka weryfikacja byt



* Przedstawiam mojag propozycje Tobie i Twoj emu Kk

* Tuz preztelde nwyeStwipi erwszego sl ajdu sekciji met od
bedzie zweryfi kowanie prognozy rynkowe|j ABC” .

Pamietaj, jeste$ Marcia Collins. Jak sie czujesz
zgorzkni aty, naibel doonwi?e rJzea§ lgic yt, wojsad ocena receptyyv
prawdopodobni e jest to ,jeden minus” (lub gorze
»,podwdoéjny minus"”. Popetnitem ogromny bltad nie o
kic zowego zadania w naszej metodologii. Nie udato
niezwykl e skutecznej koncepciji, ktdra pomoze <ci
Koncepcja ta nosi n a z wigfornkalioRR e rcsou aoszincanc,z aa Pve r dallasa
rozdziatu wyjasniono, czym jest i jak | ej uzywaéc

Co to jest PIP?

Perswazja obejmuje przede wszystkim logiczne | ul
przekonan | ub wywotanie predleowanriyat ki mf é aka gj e S
opiera sie na tych zdroworozsgdkowych =zatozeniac

* Propozycje zawierajag zaroéwno informacje, |jak i
* Propozycje (oraz ich s elotgsjreo dik opwoed rio zkdozni caotwe). ma

*W przypadku przeslt awi eni a z sekwencjasSrtadegk ziesSlco miwgc )(,t |
tendencje do zapaklmordtywpnh aelpomert kw Z2nacznie wi

* Jes|i chcesz byé¢é przekowvapepswajpowi mmna z2zywadakezd n
pierwszym i ostatnim miejscu.

Aby wyczué Znaczeni e pierwszego i ostatniego r
propozycji. Gdybys$ byt jednym z trzech oferent
pierwszy prezenterdd zi esz mi at okazje nadaé¢é ton i stwor zy
poézniejsi prezenterzy. Jako ostatni prezenter be
trwat e) wrazeni e. Srodkowy prezemtwdrasrzyzywk wj eb az
zacietej konkurenciji. Poczat kowe i koncowe miejs
propozycji, nazywam miejscami perswazfis(P ot y ) . Ot wi erajaca szczelina
nal ezy zrobi ¢, a wzyg mySkna jag c ac os zwyzneilkinniae P(nha pr zyl
dziatani a. Przedziaty perswazj.i Zzawsze oOoprawi aj
ktéry wyjasnia, jak co$ zostanie zrobiwmge Zobac
prezentacij.i dla Collinsa i i ej zespot u. Do tej
wyjasniajagcczesgiakwo spoisddne cel projektu

Slot Explains Expresses Example

An action’ We will wiwk with ARC 1o wpdare i
Ll-slot How

achivily markel forecast.




Zat 6zmy teraz, ze przedstawitem uzasadnegoiralten
to zrobi ¢. Rysunek 10. 3 pokazuj e to uzasadn
Slot Explains Expresses Example
(pening Wiy il Hecatse ABCs markst is changing
I*-slot roially, .
An action we will work with vou lo spdate your
I-% ot Hovw
activicy ittarkel forecast
Jak sie teraz czujesz, Marcia? Oczywi scie nadal
kl uczowy dmh@weém Pea nrsitevem te¢zdweastj §g. pAzedz puwaz,
zty, mniej zawstydzony. Dl aczego? Poniewaz wyjas
mi atbym zrobi ¢ t o, co powiedzi at em, zZe Zrobi e.
uzasadnienieJ e $ | huprezbye bardzi ej przekonujacy, mo |
wyjasniajagc, jakie korzys$ci wynikng z dziatani a,
Shot Explains Eapresses Example
Openin . . Becanze ABC s market is changing
I". & Why A rationale : ging
P-slot rapidly,
A action/ we will wark with vou to update vour
I-slot How
activity market forecast.
By having the market foreeast validated
Closing What A result! by an autside party, vour firm will help
P-slot ' benefit convinee Consofidated that the projeet
ix Figorous and current,
PIP: Perswazjalnformacja— Perswazja. Trzsioty Te pi erwsze i ostatnie sag
dlategpobej muj g per swazj e. Srodkowe miejsce jest sta
informacje sag prawie zawsze niezbedne, poni ewaz
informacje nie zawsze sag wystakcpagpakenujSamy w |sa
Ter az gdy rozumiesz, jak dziata PI P, mozemy por
organizacyjng na roznych poziomach sekcji metod
PIP na poziomie zadania
Jes$| i t d ukbo miteacSzcneve , kazde zadanie w ezflRPgaki met

sugeruje rysunek



Task Level

Wiy should this
task be
performed?

©

Wirat will result
from this task?

Czes¢ informacyjna ($Srodkowa szczelina |, pokaza
czynnos¢ Wyjasnia, w kakanspodébliradanonjeszostan
wykonujesz jakie$ zadani e, mozesz zdecydowac¢ si ¢
uzasadni eni a, dl a j ego wykonani a; dl atego WY p €
uzasadniesredobeél uzmaadni eni e dla wykonania zad
okresl ony produkt kohncowy | ub korzys¢c¢, pewne r a
decyzyjny. Jes$li ten produkt kohcowwycjge stzcwardti nw
wyjasniajagc, co o0siggnie zadanie |l ub jakie kor z
sobie r6znice w perswazji miedzy seriag zadan, kt
a seriag, w ktorej mpejmsg¢a tsypu wsRystXa ostatnia
zwi gzane z wykonaniem kazdego z zadan. Seria PI
proponujesz i jaka korzys¢ |l ub wartos¢ odniose

propozycji tekstu.



Task 1: Confirm Business Direction
A clcar understanding of your company s business, mission, and

::; I‘u;) current and future direction 15 key to the success ol'lhls.prmcct. I'his
X understanding establishes the context within which all further
assessments are made and recommendations are developed
Therefore. we will review all relevant materials concerning your
Lslot company s mission qnd basic sirategy. .'\ftc.r interviewig members
(How?) of the board and senior management, we will know exactly how

ABC’s basic mission and strategies compare with those of similar
entities elsewhere,

As a result of completing this task, the project team will clearly
understand your business direction and underlying strategies, senior
P-slot management 1ssues and perspectives, and major areas of focus for
(What?) | the balance of the project. We will document the resulis of the sk

m a summary presentation and review it with you to ensure a
commeon base of understanding.

W prezentacji slajdéw mozesz wuzy¢ PI P, jak pokaz
Task 1: Do X ( The opening P-slot is
7 * spoken

N

N

Body

=81t

E

“So-What!” Box +——1— Closing P-slot

Otwarcie Ps | ot , uzasadnienie zadania, |Jjest zwykle wyj
odkryciemslajdu-$ I ot , w kt orym wyjaswi aagl owkpakbossponséb
jest pokazany w trebot mbagpdmosZahykppwoyoRy | ak
czasami nazywa sie ,| DRloazze¢e@ggo?d dogvminae miaevdsed @R Is
nie w wiehspodpiozywi & Przychodzag mi do gtowy tr

1. Zadania po prostu nie muszag by¢ edytowane w
rozwoju biznesu przekonates$ mni e, ze twoja metoa
przedstawsadniméniua, dl aczego proponujesz zadani g
wykonania.

2. Nie wypetniasz ot wileortadjwg c ypcohn iie wzaazmynki aej aucwyzcghl eF
Chociaz wiesz, dl aczego wykonuijesby&adaniea di af
wykonywate$§ podobne projekty dziesiagtki razy, ni



3. Nie znasz lub nie rozumieszastr e gi cznych kbpazpémocpt PhBuaych
Teraz wiesz.

PIP na poziomie sekcji metod

Twoja sekcja metodzadarc.oSMavi pacez gtnd kz, zébriocdde k i k
zakonczeni e. Skupmy sie na wstepie, na wstepach
twoje doswiadczenie jest podobne do mojego, te w

Zaleamy nastepujagce podej $cie sktadajagce sie z sze

Zadaj sobie pytanie: Czy to informacj a, czy oper
uzasadnienia, dlaczego skonst r akmasz Nieodpswiedgna met o
pytanie: . Dlaczego z catego S$wiata mozliwych mef

szczeliny P na poziomie sekogtod. Jak pokazano narysunku ws zy st ki e twoje zad
wszystkie mogtyby by¢ edytowane w PIP) tworzg S$r

Methods
Section Level Tashk Level
Wy should this Wy should this
methodology be task be
pertormed? pertormed?

0 0

What will result

Wt will result

'ﬁ'{ﬂlll‘llls o o ¥

methodology? fronm this task”
Na poziomie sekcji metod te zadaniate | ot , wyj asni ajagcy, w jaki sSpos
zawsze,nadipodd!l ot em zn-algg guj kKtoire Musi sz zdecydowac,
metod moze by¢é zorgani zowana zgodnie z Pl P. Ki e
sobie pytanie, czy wypetltnite$s otwierajagca szczel
podej Stcri6oj fazowe” i wtadciwie pozostawia mi tyl k
przekonujagcego wyjasnienia, ze takie podej sScie z
* Pozwol mi osiggac¢ krotkotec¢c mmaolwieemwgooki, aby
*Pozwolcie, ze wczedniej zajme sie szerszymi kwe

bardziej taktycznych.

Stale buduj na sobie nawzajem, tak aby decyzje p

w selekcjiopciiwp 6 zni ej szych fazach, prowadzac w ten spo¢
ograniczyé¢ dal sza ocene W poZniejszych fazach
wczesSniejszych fazach. Czy Twoje wprowadzenie za

zespotem i wtasciwie pozostawia mnie tylko z tymi



badanie jest strategicznie zaplanowane, aby spet

podej sScia zespotowego, ktore na przyktad:

* Wzbud&zmnituzgangazowanie w potencjalne wyni ki

* I nfor muj mnie na kazdym waznym etapie projektu
* Zaowocowac¢ wspoélnie opracowanymi i |l epi ej akce
* Skutecznie rozwiagzuj nowo pojawiajagce sie prob
* Utrzymujotwarte linie komunikacyjne.

* Skutecznie przekaz swojemu zespotltowi dogtebnas
* Najskuteczniej przekaz motient hlnuod zoigoim wi/elduzbe usnw o

Twoje wprowadzenie do METOD stanowio s k onat g okazje do sprzedani

przekonujgcego wyjasnienia mi [ innym cztonkom
twoja metodologia zawiera el ementy, ktédre dopro
projektu.et eski kuwyzp Rozwoj u Wg manhéwowanDeVW) | uz
przekonujagcej tresci dla otwierajgcego przedzi at

Themes Development

Worksheet
orkshee —* Opening P-slot @
T S M | O B Explains sy, out of universe

of possible approaches, vou are
using this one.

I=slat

Explains frow yvou will conduct

the project. Contains tasks

relared o

= (he aedions necessary 10 @
7 achieve the objectivels)

Logic Tree ['hese also can be PIP-ad

\‘*\ * ihe wetivities imporiant for
I,'I‘i{ii]'lll'l!g :II'II.1 L'(ﬂT'IIT'III.Ii'ii:fI.!I.r'I;._{

[hese also can be FIP-ad

Closing P-slot
Eaplains wirar deliverables

benefits/value added will
accrue from your approach.

Kol umny Sytuacja (8S) i Met ody (M) arkusza opre
mat e r islat,tupasaéhieniadla onst ruowania twojego podej $ci a,
zawartosé¢ tych kolumn zawisestat Twopeedoityg wy | ore
wiedzy) przekazuje nastepujagce informacje:

Zaprojektowal i §my naszag mean dtaddnogi e si gk doj akwoina
przyciskow, spetnia twoje kryterida Sdcie nwy kio npartzeesc
robote w swoim Arkuszu r ozvedjou mdoot yMBETWQD Trwiog emaoo



przekonujagcetyJdJedimat mashedzitesz miat cztery powo
mozliwych podej s$c¢dl a woa®ezgjessythnmgdijeipsz®8esja robc
ktéra jest obowigzkowa | ektur g, wyr azemsytwcjipokaze,
met od dostarczajag wiekszosci, jesli nie catej tr
rysunkach 10.8 i 10. 9, zakonczenie sekciji dotyc
kohczyé dyskusja na trzedepfazy—djznaeantoimadiaehg mo zeasdza n iva

przekonujacy sposodéb zakonczy¢ sekcje dotyczagcag n
nie zostaty one zidentyfi kowane w zadaniach), po
(jesly wwzmsgladdni one w zadani ach) i/ 1lub wyjasniaj
korzys$sci, ktdére zostang osiggniete w trakcie pro

PIP na poziomie dokumentu

Watpi e, czy ki edykol wiek widziates propozycj e,
dokument. Zazwyczaj sekcje metod znajduja sie w
met od dzshba pgakoméentu. Jak widac¢ na rysunku 10.
dwa gniazda typu P:

Document Methods
Level Section Level Task Level
Hhy should this Wiy should tus ey should this
project be methodology be task be
performed? performead? performed 7

@ ®

What will result
froim this

Whar will result
trom this project?

What will result

" from this task?
methodology

* Na poziomie dokuardeintar P tsmi &mrayigcmr selce@nuj gce u
projekt powinien 2zdsottaedn wyksan aSnyyT.UATCYIM ,P kt 6r a (| @
jest zwykle uformowana w sekcje tta, ktdéra uzasa

* Na poziomie dokument zamykajgca szczelina P omawia korzy.
Tas|l ot P t.o KORZYSCI

Strategia PIP i propozycji: okreslenie wymaganeg

Pomy§$|I o rdéznych pawi ®maehy jPsPi.¢mkloaloelzelsggowych
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Twoj dojkewsmte nnaj wi ekszag | al ka, kt 6r e szczeling P
KORZYSCI . Kol ejne najmniejsze to wszystkie zada
edytowane w trybie PIP. Najmniejsze to wszystkie zadania Twojej metodoldgii, &8 s ame w s ob
moga bogwarPd P Kiedy stosujesz strategie PIP, wyja

jednej recznie robionej l al ki do drugiej, dl acze
zrobi sz. Kiedgembwice edyd ovah emaov Pl P, mozesz zad
wypetanlidt P W t ej ostatniej czesci r o zRlan iad-wa zmubs |
sloty istniejg na poczatku i na koncu ednakeczy,

zdecydowa¢, czy nalezy je wypetni¢. Twoja decyz]j
bedzie inne w przypadku kazdej propozyciji. Przyj
byt raczej ni edoswi adsaloemypmmofkemtse| t@ank tedn. e Nampy $ |
taka sama, |Jjak inna propozycja napisana przez ko
t ej same|j branzy i wytwarzaty te same produkty
Wyci ggin@gtiemnag propozycj e, aby ja utrwali ¢. My § | a
skohczytem, jedynag rzeczg, jakag zrobita druga pr
Wczesniejsza propozycij a konsul kavwrae zowykahat na
poprzednich projektow. Bardzo dobrze znat prezes
ni ezwykte sukcesy. Ale obecna propozycja dotyczy
mi ata ktopotyci epkabpbyhioeubylocidziesieciu | at dos
zadan. Wczes$niejsza propozycja, wedtug konsultan
t o, co bedziemy razem robi ¢ i damy zsisei ew iger owdskzu
nurtu i tak byto sSwietnie cie widzieé¢. Ale obecn
mni e, po drugie, musze potwierdzi ¢ moje referenc
ze tak dtugo czekaploinsinywarza zogdupba wiiesdgy t wao | i st (
Jednak ze wszystkich firm, z ktdérymi rozmawi at es$
-oto one’”, a teraz nagle mamy zupetnie ibnynég pr or
znacznie bardziej merytoryczna i przekonujgca ni
wypet nionych. Al e jak zdecydowa¢, jak przekonuj ¢
gtowy co naj mniej trzy czynuwkge: kt Wojee poevli @c¢ jea

konkureng¢ acelusprzeday, j ak pokazano na rysunku



More or fewer P-slots need to be filled depending om . ..

Vour relationship with the Your competition Yowr siales objectives

fruvera * How many firms are |= To prequalify for the

* What 1= the quality of that competing? next opportunity?

relationship? * How qualificd are the |= To get 1o the mext

* How many previous studies competitors? level?

have vou done for their firm. [+ To what extent have |+ To win?

and what was the result? these competitors

* What studies, known by worked for the

themn, have yvou done for other [ prospect befors?

firms, and what was the = [5 pne of them the

result? incumbent?

Dwie pierwsze kategori e, ~.relacje z nabywcami?

przyktad, ze jakos¢ twoich meatlescjwi ezlee nbnaad g e sd| a
organizacji oraz ze nie rozmawiam z zadnym z two
a w przesztosci, kiedy pracowates dla mnie, odno
musi sz goPompalyswadé.m Cie o spotkanie ze mnhag w cel
rozwiagzac, i podczas nhaszego dwugodzinnego spot
masz odpowiednich ludzi i podej Scie ddzjéeégm sB0EBW
nanieKr 6t ko mowi gc, sprzedates$ prace, a ja prosit
ni ewiele trzeba robi ¢ z gniazdami typu P. Na poz
uzasadnieni a dl a kazdegaorzay&mii aptiynaskhahy wani
rzeczywistosci moze by¢ konieczne jedynie umiesz
metod moze nie by¢ potrzeby omawiania wuzasadni
pozi omie dokuwumevrettu nmez ez rzebowaé¢ wuvuzasadniac¢c, d
przeprowadzone, ani argument owa ¢, jakie korzysc
konkuruje ze sobg piec¢ firm, a niektoére tg, nich

pomysl nie wspot pracowat y ze mn g, t woj a propozy
przekonuj aca. Wiele szczelin Pibdddzidkobmresi.atWw K
kl uczowym punkcie by¢ moze bedzi agmnemuni amy kwwynjaans
[ wyni ki jego wykonani a; dl aczego zaproj ekt owat €
wartos¢ jego prowadzeni a; i dl aczego, z t woj ec
przeprowadzone—or az kor zy$cii,egjoakd cenineoszétnna Jzedmak w tyn
powiniene$ powaznie rozwazy¢ rezygnacje z pisani
nie pasuje do twoich mocnych stron |lub jesli nie
dziatamjwzj addbrcel owych branz. Zami ast tego przes
masz wieksze szanse na wygrang. Trzecia kategori
poni ewaz zbyt wi elu autorow ofertcewasza@srzedapaoy
sfinalizowanie transakcji. Dobrym przyktadem t ak
jest wymég niektdérych firm konsultingowych (czac
instytucjonalna), a b ypadplyao ppoadyij seu Inast davh czua wd o k u n
zdaniem typu: ., Jesli zgadzasz sie z warunkami o]

odpowi ednim miejlecpi uj pdae.est aé dal €a procedur a,
konkureny j ny c h, postrzega propozycje jako proedukt k
jeszcze jeden mozliwy etap wW procesie propozycj.i
najl epsza i ost aODezrzywigs oif € r W aonsidni leaudneszyytenuya csj aa cthwo | «



i ostatecznag ofertag, bo innej ci nie pozwol e.

ostatecznej of erty mo z e by¢ naj bardzi ej ni estr
dokumentu nie zawsze jest wygrana, @leb | i Zzeni e sie o krok do tego,
transakcjag”. Oznacza to, ze czasami twoim bezpos
etapu, | epsza sprzedaz na nastepnym poziomie | u
poziomie.Zat 6zmy na przyktad, Zze nie masz dostepu do
strategia moze by¢ napisanie dokumentu, ktdérego
uzyskanie wpisowego od kupuj acycehf etkecd henisctzanyac hs ii
Twojego zespoltu. W tym momencie mogag cie poinstr
byt aby wspoélna praca w celu sprzedazy nabywcy el
mozna nastepni e dostspyavead zdovyncohwy cNha weeetl Ggw $1 i ma
kupujacych, mozesz z zyskiem wyswietlié pisemna
dyskusji. Rzeczywi $ci e, wi el u doswiadczonych k ¢
pisemnym wnioskuNa zywaj g to ,dokumentem do dyskusji ", a
zespot em, aby wypracowac¢ metodol ogi e i poziom 1
oczywi $§cie zbuduj zaufanie i chemie, ka kd'r.e Xbeag$ Inii
do konca tego spotkania nie sprzedal. jeszcze pi
mni e, moim zespole i problemie | ub mozliwosSci mo
relacje bedag |l epsza&ci Wy nizaeklzéoreydh ptfzypadkach ce
Zzadnym pozi omi e, ale po prostu wejscie do gry, i
konsul tant ds. ochrony sSrodowi ska, postanowi g
zapytaniad er t owego (RFP) od kanadyj ski e] agencj i rzag

firma zajmuje sie doradztwem Srodowi skowym. Dowi
poprosit o pozwol enie na z#tnoizneon izee ozfaearntgya zio woatnryzcyt
innych konkurent 6w, a praca prawdopodobnie byt a
nie byto zwyciestwo, ale wstepna kwalifikacja do
jak propozycja, a bardzielja odpowi edzZz na zapytani e Bodeassesiwe ( wn
roboczej w tym rozdziale uzyskasz dobre rozeznanie w zakresie potrzebnego poziomu perswazji, a co

za tym idzie, ile miejsc typu ,1mPds yjad keizey Iwalpleit n
siebi e, aby |l epiej przyjrzec¢ sie twojej pracy i

t w%9DJ[ +5
Pisanie slotu na metody
1. Mi ej sce na metody sktada sie z twoj ej met odol

2. Te dobre powdody myrzypbi ei eayfr ysdawi, euzasadni eni e,
po drugie, wyniki lub korzys$ci, ktore wynikng z

3. Dobre powody mozna umiesci ¢ w szczelinach per
po szczelinach inforatyjnych (miejsca I).

4. Otwarcie s | ot wyjasnia, dlaczego co$ zrobisz. Wyspa
wyjasnia, jak to zrobié¢. Zamykajagca szczelina P
5. PI'P moze stuzy¢ do organi zosekagini a sekcji met od
6. Ile po6l typu ,P” nalezy wypetnié¢, zalezy od r

sprzedazy dokumentu | ub prezentacij.



SESJA ROBOCZA 8:
Pisanie sekcji metod dla ABC

W Twojej ocenie osoby w zespole zakupowym ABCtoraaze) z ni cowana grupa o sol

waskich mozliwoé$ciach funkcjonalnych. Oceniajac
precyzyjnej met odol ogi i, ktéra wuwzgledniataby r
potrzeby,toznaczy a ki ej, kt 6éra odpowiadataby na ich rdézne
na ich c¢czasami podobne, ale czesto rdézne skroty

tych goragcych przyciskow, a t akzecikonkeréntjior ych moz
Y2YLRY26FYyAS 2G66ASNIr2n0S32 3IyAlLTRIFE t RflF asSiodea

W rzeczywistosci kol umny , Sytuacja” i » Metodol og
przekonujacego materiatu do otwierani &ardzenheliin
dotgczasz do nich stwierdzeni e, kt 6dre prz-ewi duj
sl otu do sekcji met od wyglada tak:

Opracowal i smy nasza metodol ogie z trzech waznych
popyt wkroéozyxempzlziewo i produkcyj ne, a budowani
bedzie wymagato dtugiego czasu realizacji, potrz
decyzji. Dlatego tez zaangazujemy ki mcoaywaniect wo A
i analize istotnych informacji, skracajac w ten
wspot pracowac¢ z Twoim zespotem zarzgdzajagcym, atk
bedzie nie tyl ko zal ecamyem zpylwa s na  epkr soppaoresyjcij,a adll e
uzasadnia koszt rozbudowy, przedstawiajagc przeko
drugie, ze wzgledu na I|liczne i zroznicowane prop
zdefinioware i uzgodnione kryteria ich oceny. Dlatego przeprowadzimy sesje strategiczne ze

wszystki mi odpowi edni mi menedzer ami ABC, aby wuz\
il osciowe i jakosciowe. Kryteria iawmtzdniveastycf,, Kkt or
Zzachety inwestycyjne, podat ki i koszty =zwiagzane
medi ami . Kryteria jakosSciowe mogag obejmowac¢ pod
roboczej, produktywnopédy prodpiwsgkdot mozhcwodéch
stugi wspierajagce produkueiniee | ertynzoyskéo, r onzowzol ji uw 0 i ¢
racowni kow oraz elastycznos¢ w reagowaniu na ni
o0 badani kcyjigeelzyABG potrzebuje starszego, wi el
zerokim zakresem mozl i wos$Sci bi znesowych, w tym
bi ekt 6w, |l ogi styka, analizag finansoawa iz azpaswnh a&n
e wszystkie istotne opcje zostang uj awhi one i o]
opcje i ich atrybuty zostang jasno okreslone i 2z
do podej mowani a wteaszce wylcdn sdeelciyzgwanea j est pr zek
Dl atego utworzymy wspoélny zespot badawczy ABC/ P

N-O W & T C

odgrywac integralna rol e, zapewni ajgc w ten sp
kierownictwa ABCw kar esi e anali zowani a i pl anowaniWwa dodat
szczegb6blnosSci nasza metodol ogia sktada sie z nas

[uwaga dla siebie: wstaw wykres Gantta tutaj]

Nal ezy pamietac, Zze szacauawamyezekies bpdenia meeset
wspot pracy z Twoim zespotem zarzgdzajagcym dotozy
zadan oméwionych bardziej szczegdbéltowo w Zatltagczni



Po utozewsilwttuegwrRcasz uwage ma pipeacgwawaygchasz

drzewa | ogicznego. Twoim celem jest wbudowani e
poczagt kowych i koncowych szczelin P dla kazdego
Y2YLRYy246FyAS aftz2ids6 t RfI TFRFYAABCMY t20G6ASNRIT R
Prognoza

Otwarcie szczeliny P dla tego zadania bedzie szc

uzasadnienia dla potwierdzenia prognozy narazas?zZ
tyl ko opracowat pr oqricecz ed,o ajleej tdaokkzteadma Sz auf aDe c )

kl uczowych argument 6w: Dokt adna prognoza ma kIl
har monogramu dodat kowych zasobdédw produkcyjnych
potwierdzenie prognoz zae wni f i rmi e Consolidated, Ze prognoz«
rzeczywiste i zastuguja na znaczne inwestycje k
zadani a, w ktorym masz mozliwosS¢ wyjasnienia wyl
doktliegpdnpot wi erdzona prognoza Zzapewni podst awe

oszacowania przysztego zapotrzebowania na zasob)
Punktory w Srodku t ego -siotpdbanhye jwjegodriewa legitzzego.t o mat e

Zadanie 1: Potwierdz ditugoterminowag prognoze pro
Choci az ABC ma juz prognoze wedtug i nii produ
prowadzone z mys$lg o Konsolidacji. Pomieewaodkii rr
kapitatowe, mu s i by¢ przekonana o0 rygorze i sol i
prognoza musi zostac¢ potwierdzona przez niezal ez
z kierownictwem marketingu ABC w celu potwierdzdnia b mody f i kacj i dt ugoter
poprzez:

* weryfikacja aktual nej 0g6l nej prognozy rynkowe

* weryfikacja udziatu ABC w rynku oraz prognoz ¢

Konsensusowa prognoza rynkowa opracowana w ramach tegod ani a bedzi e repr
najl epsze mys$Slenie Twoj ej grupy marketingowe|] [
danymi produkcyjnymi, umozliwi zespoltowi wykonuj
dotyczagcych zasobdédw w czasi e.

Komponag | yAS &at2is¢6 t Rfl TIFIRFEYALF nY 21NBITfSyAsS OFDO
Wymagania na alternatywnych poziomach prognozy

Twoje pierwsze spotkanie z zespotem zakupowym AB

uznanie dl a mozlsizwos$ochii eAB®.wnAleez zsdpajaewe, ze nawet
mogag by¢é tak blisko swoich dziat an, ze ryzykuj e
rozpoznaja mozliwosSci poprawy. Wiesz rowniez, Z
planowanien owego obi ekt u i prawdopodobnie nie zdaje s
powaznie zawyzone | ub zanizone bez wuprzedniego
operacji, na podstawie ktoérych mozzna ajbey psrfoojrenkutt o
ot wierajacag szczeline P dla tego =zadani a. Co
mozl i wosSci usprawnienia biezagcych operaciji i/

stworzenia solidnej podstwawyogt akctzdéermai uz ozs t parnd gen onzyak



prognozowania przysztych wymagah. Wi es z, ze dai
niezbedny sktadni k do opracowania o0go6l nej strate
sgqg przyszte wyambhagvamzya, maeze pbdba da realne opcje
Przekazujesz to wazne zrozumienie w zamykajagcym

Zadani e 2: Okr esl cat kowi t e wymagani a dotyczagc
poziomach prognozy

Waznymnia&am zespotu wykonujagcego zIlecenie bedzie

produkcyjnych (powierzchni, wyposazenia i per son
sprostaé¢é dodatkowym przysztym wymagaanimpat wirerddXa!
prognoze rynkowa. Najpierw jednak zespét dokt adn
wyeliminowac¢ nieefektywnosci, ktore mogag istniec
Zzbyt duzej | ub zbya tmeag e |jm@zr a mnmoiskn g ¢ ,Rywsytkanawi
baze, baze . bi ezaco udoskonal ong"” , na podst a\v
zapotrzebowanie na zasoby. Wszystko to bedzie
przysztych pzontarczzenbi ew ywmaegcae | niz tylko arytmetyczi
Byl i dmy pod wrazeniem podczas naszego spaceru p
jednak wiedzie¢, ze w prawie kazdym podomlynym st ¢
|l epszego wykorzystania obecnie dostepnej przest
dodat kowy sprzet, kt 6ry zwiekszy moce produkcy]j
przestrzeni bez uprzedniego oler esploevpideo wtaa&k ind ke prad
i nwestycje kapitatowe. Dopil nujemy, aby ABC | ak
produkcyjne. W szczegdblnos$ci bedzi emy: dokument c
okresl aé¢é mozli wosriia | elpszregpo wykrozgtywlstia przestrz
materiat 6w, okresl a¢ mozliwos$ci wykorzystania n
komponenty, jes$li takie istniejag, mozna wytwar za
Zmodyfk o wa n a, efektywna baza zasoboéw produkcyjnych
rynkowag umozliwi zespotowi wykonujgcemu zl ecenie
przysztego zapotrzebowania na zasoby.unWydaym mom
dzwjpokdst awe do identyfikacji, oceny i wyboru naj

tych wymagan.

Komponowanie gniazd P dla zadania 3: Zdefiniuj
wymagane zasoby

Wi el e roznyjcih okboinefkitgluw amoze zapewni ¢ potrzebne

zarzagdzajacy ABC réwni ez t o rozumi e: Met zger L
rozbudowany, Gupta pomyslat to samo o obiektach
,0d podstaw” Dblizej rozwij aj ac y-sidlydlategpzadanin lelé w. Pr
kazdy z nich br zmi na site i sucho. W koncu zdaj
tego zadania sag tak ockwnwiete,zczel ion wiPe rjaensite ni
wprowadzasz to zadanie niczym wiecej ni z przejs
przejs$ciem do Zadania 4. Twoja wersja robocza Za

Zadanie 3: Zdefiniupgoowcfgpel makbpdwnpeaoadakwyjmagan

Kiedy juz wiemy, il e dodat kowe | przestrzeni [
produkciji, kt 6re zapewniag te dodatkowe zasoby. W



opcje orazraskadfiimyur kajéa obiektdw najl epi ej odp
bedzi emy:

* okresSlenie potencjatu rozbudowy w obecnym obie

* okres$l potencjalne role i Il okalizacje fabryk w
W wyniku wykonania tego zadarsaa we zi my pol e z mozI|l i wych do pr awt
przeanalizowa¢ pozostate opcje i wybraé najbard
zdajesz sobie sprawe, ze drugi punkt prawdopodob
Komponowai e szczelin P do zadania 4: Wybierz najbar
To zadanie pomoze wyeliminowa¢ niepewnos$¢, kt ér a
czy uprzedzenia Metzger a, Collinga IwullmMugphy udag c
pomyst ow zostanie ,odrzuconych”. Tylko znaczna :z
wykorzystaychd o oceny wielu opciji pozwol. uni knaé ur a
obi ekt u. Te mys$li, kt 6r e r mvwreineszu skig n cpeonmtarguajj g ssit
ot wierajacag szczeline -Pl.otW pkroznycpeandtkruu j Zasmk nsiieec i m
rezultatach wykonania zadania: po pierwsze, ABC
zaktady pr odu bk drygje wmeikodpowiedrngeskonéiguracp pozwoli ABC na efektywne
kosztowo i responsywne zaspokajanie potrzeb kIl ie
Twoj szkic zadania 4 br zmi nastepujagco:

Zadanie 4: Wybierz najbardzi e]j odpowi edni g opcj e

Korzystaglguw oy smody bucij i ABC i zastrzezonych mode
zespo6t ds. wspoélnego zlecenia doktadnie oceni ka
te najbardziej odpowiednig. Chotieabedakpeswdpopijpi
zrdznicowane. Dl atego bedziemy wspétpracowaé z Kk
il osdciowych, jak i jakosciowych kryteri 6w, Kt or «
ki erownictwa na naj sarca=zigdjl nodpowi eadryi avy bWaé na
opcje, zespo6t wykonujagcy zleceni e:

* zdefiniuj kryteria ilosciowe i jakosciowe wazn

* Oceh kazdg opcje pod katem kryteri édwduankupsci owy
jakos¢ i obstuga klienta

* oceni ¢ kazdag opcje pod kagtem kryteridw jakosci
ryzyko

Po wykonaniu tego zadania bedziesz doktadnie wi ¢
pr odukcy jmdeaz a sapboykso i ¢ popyt klientéw w catym pr z
efektywny kosztowo i szybko reagujagcy.

Komponowanie3 | ot 6w do zadania 5: Opracuj pl an wdrozei

Samo zdefiniowanie najl epszej o Bdijeil i oliokk tad nd lea \
jak wdrozy¢ wybrang strategie, [ zwr 6cag sie do
przestrzehn, sprzet, nowe technol ogi e i ludzie p
objetym prognozag, ARC,be&d=zidegy dhailaet on owmieggbz kapi t
produkcyjnych bedzie potrzebnych w tym okresie.



stwierdzenia oparte na tej podlilrate.bi Tew&ja pzavmyi lga ji gr

bedziedspadkr ze wykonanie tego zadania jest naj v
starannie zdefiniowang mape drogowg, pokazujagca
terminowy, wydajny i optacalny. c&®zkic zadania fi

Zadanie 5: Opracuj plan realizacji wybranego wariantu

Poni ewaz dodat kowe wymagane zasoby produkcyjne b

moment ach w okresie prognozy, ABC ©bedzi e potr
monitorowani at rppkstieepéwdrvaz ani a. W tym <celu przy
dostepnos¢ dodatkowych zasobdéw produkcyjnych i
zaspokoi ¢ prognozowany popyt. Poszczegd6l ne etap:
etapy czasowe t ak aby ki erownictwo dokt adni e wiedzieé
pojemnos¢ oraz kiedy potrzebne sg inne decyzje i
* zdefiniuj zadania niezbedne do realizacji wybr
* okresli ¢ kEasobgzbedbewdgzwykonania tych zadahn

* opracowac¢ $Sciezke krytycznag do oszacowania cza

Dzi eki t emu zadaniu ki erownictwo bedzie znato
dodat kowych zasobdw pRemadekzgsgdampch, pekwenno zost acd
oraz umiejetnosSci wymagane do wykonania kazdego
mechanizm monitorowania o0go6l nych postepow, ef ekt
innych wasabbw potrzeby oraz podej mowania dzi at
rynkowy znacznie rozni sie od przewidywanego. Po
bedzi emy wspot pracowac z Toba w cel u $nraotdykcih mi &
kapitat owe, ktory mozna przestac bezposSredni o
rozpatrzeni a. Poniewaz zamykajagcy przedzi at P dl
projektu (plan wdrozenia i wnisoisee ku zoy €prgzoy diz d &t

Zzamykajgcego przedziatu P dla catej sekecji

Pisanie slotu kwalifikacji

Widziatem chyba wiecej szablondéw w dziatach kwal
firmach konsultingowych, t y ®hm opgo zdyuczjyemi t ydczhi at ia mi
wszystko, co mogg o tym, co zrobity i komu to zr
Mi ej sca na sytuacje i met ody pozwal ajg w sposéb
N a przyktad W esSXTWAE&RIzado si e zdol nosci ami do
demonstrujac zrozumienie przyczyn i skut k6w nasz
waznych pytan, ,kdzirel emmd exdyp xwidaadzi , zanim ten pr
lubr ozwi gzaé¢. Twoje zrozumienie tych kwesti.i mo z
przeprowadzenia projektu, a twoja jasna i dokt a
doswiadczeni a, wiedzy, przeni klilWwosaoinychpomegshow
chcesz przekazac. W SYTUACJACH i METODACH posSr

KWALI FI KACJACH moéwi sz im wyraznie. Wyraznie proéb
najl epsze kwalifikacje dopytagni ogrpowiknmnué&” k ©Odp e ni
zdol nos$ciach i zdol nos$ciach zwigzanych z moja ko
jak doswiadczeni e, rodzalj [ poziom wiedzy specj
rzeczy, takiejagl woj a firma | ub wtasny kapitat intel ektua



model e. W bardzo wielu propozycjach umiejetnosci
w zatagczni ku) oraz w sekcjach lulgspodzaekcpeaalhagd®a
bi ografie, a takze role i obowi gzki 0sb6b, kt ér e
pewnos$ciag czesScig miejsca kwalifikacjonazwim awe't j
,» Kwalifikacje”. emhes§imasgeele&tkonsuoknantakta wypet
mozIliwosci: Zyciorysy Twoj ej profesjonal nej kadr
rézne gatezie przemyst u, wamejsfinygraana us p dszdby cjhe jc eW
rozwoju; i pakowane fabryczne@$ wi adczeni a o zaangazowwadnriouz efniiremyi
tak dal ej . Cata tawpizytsaykotnihowa wj ¢ ytm wWazmdy. zI| t
ma. Wiec ty i oni nadalj agdh Kkiamawadii&k,acjwtLalzyzatw
ani razu nie wymieniono nazwy moj e]j organi zacij.i
tylko ogdélny puch podniesiony caty materiat z pl
zawer aty nazwe firmy, ale nie mojej, poni ewaz t a
propozycji. Przeczyt ahieumiernysazirkt 6y gdeawdekamemt ej s
powinna znajdowa¢ sie nazwa mojej organizacji, n

<wsaw nazwe Kklienta>. Kompunieg ysd ol avlsprasiti méem ma e
ni edbat osc¢ ani nie zastepuja |l ogicznego mys$l eni
najlepszag firma, ktdéra spetnia moje potrzeby.

Perswazja zachodzinaktyy Twoi ch mozl i wosci i mozebami.wgodnei Twoj
z ta dseefkicnjiac jkawal i fi kacji, ktdéra koncentruje sie
j est przekonuj agca, a przynaj mniMajsi nikentahkt powak:c
tych zdolnosciach i mozIliwosSci@kbbci &2 6paer bd@nsie
osoba, kt ra spotkata sie z potencjalnym kliente
przejrzy jreceanlzgai sXujpej si e przede wszystkim na
otrzymaé propozycje zaledwie 15 minut przed | ej
pracami ZwWi gzanymi Z pisaniem wniosku,jBomponaej a
ki erowni kowi . Partner, 2zl eceniodawca i manager o
strategie przygotowania dokument u. Konsul tant rz
caty swoOj czas spedzawv;naibeadzaan inmw jsea myi ceh sprrazjeedkatz
potencjalnym Kklientem ani nie zostat poinfor mo
metodologii. Czy zgadniesz, kto jest przydzielony do napisania sekcji kwalifikacji? Konsultant znajduje

(czedtraymuje polecenie znalezienia) kilka wczes$
klientdéw, byé moze dotyczagcych podobnych badahn.

jak on, a te sekcje dot yc zjgsecee inkyshathkict jaklbra ®ekcjenie o st a
sg kierowane do konkretnych <czytelnikow w okre:

probl e mami l ub mozli wosci ami . Skierowani sg do
omoéwi enia zdos$mioSckt dr enomd giwloy przeczytacé prawi €
sytuaciji . Ni e skupiaja sie na przecieciu twoich
kryteri ami oceny, podobnie jak nowdubskeiljee—jzea kwal i
starych. W tym rozdziale pokaze, jak napisac¢ se
skrzyzowani u. Twoja sekcja kwalifikacij. mu s i by
skonstruowac¢ dr zewo | og wawojpjaenetodaldyiy Tordzeww logicane d zi a
ustrukturyzowat o argument , aby odpowi edzi e¢ na
odpowi edziata twoja metodol ogia: ,Jak o0siggniesz

argumentem iwnmeceznar ojzaving¢ za pomocag drzewa | o



kluczowym pytaniem nie jest: Jak? ale dlaczego?
najl epiej wykwal ddprowanze@anegopropldu®p ot e m,

We are the best-
qualified firm

Zasady budowania tego ¢w/ava | ogi cznego ,dl aczego” sg podobt
budowania drzewa | ogicznego ,jak” w metodol ogii
jednym rzedzie drzewa | ogicznego wytycza twierd:

p o njiarguwnentuje, dlaczego to twierdzenie jest prawdziwe.

Sekcje dotyczagce kwalifikacij.i pi sane do Generic
twierdzenie brzmi: .,Jestesmy firmag o najlepszyct
implik uj e. Takie sekcje wegdtaugykladg wy @hg ami zwtwawel e n
rysunku,a ni e jako konkretne twierdzeni a, kt 6re odp
zapytat: ,Dlaczego jestes$ naj lodpioavji evdyzk vad IbiyfsSi: k g W
doswiadczenie w branzy i, o tak, filozofia kon
Odpowiedziatbys co$ w styl u: .,Jakich kategori.i u
mni e to pytarti,e.dl@hceze gwi eudvaizeas z , ze jestes najl
mo gt sam oceni ¢. Widzisz, te kategorie koncentr
zdol nosSciach, a nie na zewnatrz na ichpiprfZecimgcdci
(Tak, ta sekcja kwalifikacj. zostata napisana pi
wczesniej, i tak, byta to czes¢ przestanej do mn
firmy konsultingowepratitebibi pracodbwhkiakdzacij.i b
informacje mogag byc¢ istotne i przekonuj gce W nas
projekt zajatby jeden rok, wymagat by ogromnhych z
oraz miatby wptyw na obiekty moj ej organi zacj.i n
Zzaangazowac¢ stabilng firme, ktéra istnieje od di
wiedzag fachowag oraz z bi ur a ddadnak propooavany praezecenni@a mi n é
proj ekt moze wymagac¢ jedynie specjalistycznej w
Oczywi $§cie tak byt o. Al e sekcja dotyczagca kwal.
kogos$, kto ndazenineawitee nkagt wmoej ej or gani zacji oraz
rezultatow. Dl a pisarza nie miato znaczeni a, ze

mni e i moj ego Swiata, ale dla Generic Worl d.



We are the best-
qualified firm

Industry Senior || Proprictary | Consulting |

gxperience experisnee methods philosophy

Diescription
of firm

Podrozdzi at zMetzgdywtwisagnew” ten sposdb: ,0gdl nag p
jest opracowywanie ram | podej $é& doepkebheméwksp
ktédre sa po prostu przekazywane oduljleimgntdad d&azldle
klienta, aby zapewni ¢ uni kal ne i konkurencyjne
zaufatbys komus, kto wuzywa szabl onobw, aby zape
wyjatkowi ? Ten fragment {je@syY mohspwvkmyz| ani eNize z
zapachu kotl et ow. Nie mysl, ze jestem gtupi. Jes
niegodny zaufania, bezmy$lny, nietwérczy, nieczu

do ppeockudw.

lde2 ag22S32 INJdzall NRI g22dz Y2(iess563 | o0& dzald NHz]
Tematy zwigzane sag 2z cechami sprzedawcy, gdyz pr
Wiec jesli chcesz skupi ¢ sie neae gwai c mulkswaslzi fsipkos
swoje tematy. W szczegdblnos$ci musi sz przechwyci

opracowywania motywow.

Dl aczego jestes$S najlepiej wykwalifikowany? Poni e
moje gocasé&i prPyniewaz Twoje zdolnos$ci i mozl i w
Poniewaz mozesz przeciwstawi ¢ sie konkurencij. na
konkretny. Zat 6z my, ze ja i mo j an todérwg aonsi ozhaicsjtae jo coz
ki edy i gdzie tego wymagamy, oraz ze jestes$ mat
Dl aczego jestes najlepiej wykwal i fi kowany? Poni
biurokracji. Mozdsdedzii &t pbtszebhlowadj eglyibko. Jes
to uwazny. Wiec jesli zapytam cie, dlaczego jest

nie kategorie, ale dobnayysymkuwéd, taki jak ten pok



We are the best-
qualitied firm
Why?

Dwur relatively small

size allows us to

provide the close

personal service vou

necd in this

FNEAESIMENT
Teraz mozgxuxk adm&wi ,est Twoja firma, nie w podsek
Oznacza to, zZe omowisz wielkos$¢ swojej firmy, po
zdol nos$ci do Swiadczenia bliskioejprmg ekitaut, ejponb s
i stotne dla mnie. To przyktad krzyzowania sie Tw
firme nie tylko po to, aby opisa¢ swojag firme,
twierdzeni a: ., Y&ksvtae § My koajaphegpiféjrmg do tego pr o]
nasz stosunkowo niewielki rozmiar . . . " Ter a
konsultingowa, ale ponowni e, tylko w odniesieni |
jakim dostarcza dowoddédw na twoje twierdzenie. I
pet ni rozbudowane drzewo | ogiczne bedzie miato \
jakiegos powodu, poniewaz dpewhnadaandomogpgoppbwn

powinienem wybrac¢ ciebie?”
t w9 D[ +5

Pisanie slotu kwalifikacji

1. Przedzi at kwalifikacyjny wyraznie omawia um
potr zebami nabywcoéw. Umi e | ewiatezénie,irodzajo pozicenonviegzy | ud z i
specjalistycznej oraz cechy osobiste. Mozl i wosc
Twoj e]j firmy, bazy danych, model e i inny kapita
omawi ane wh ziycperrsycsmecl u twojego projektu. Ten ma
jest czescia sekcji dotyczacej kwalifikacji

2. Sekcja kwalifikacj.i j est argumentem potwier
wykwalifikowang”. gdooneopbteemwi adrtzwwi 2y | ogi cznym
zorgani zowania sekcji. Drzewo | ogiczne ,jak” or
., dl aczego” organi zuj e sekcj e kwali fikacji, aby

wykwalifikowana w tej sytuacji.

3. Tredc¢ niektodérych, jesli nie wiekszosci argume
tematachAr kusz rozwoj u. TDW wyraza twoje kwalifikac
skrétu, kryter i amistosucke doykonkurencjow dparcuto dekkeytaria. Diatego

tresci te okreslajg twoje umiejeetnorseiz i patorzd el

kupujacych.



Themes Development

Worksheet Why [Your Firm]

T s M| Q B Wg are especially qualified for
this engagement for these
reasons:

We are...

Lorem ipsum dolor sit amet,
consetetur sadipscing elitr, sed

\ We have...

X
: Lorem Ipsum dolor sit amet,
We are the best fi consetetur sadipscing elitr, sed

/ \Why? 'We can...

We We we /7] Lorem ipsum dolor sit amet,
are... have... | can.. / consetetur sadipscing elitr, sed

SESJA ROBOCZA 9: Pisanie sekcji kwalifikacji dla ABC

Dobrze wiesz, zeasnal iidniodrwer glwompertoovana sekcja Kk
niektére z dwdédch do pieciu punkt ow, kt 6re decyd
bi egaczem. Twoja sekcja dotyczgca kwalifikacj.i
opracoware i rozgrywane w poprzednich czedciach wni ocs
Paramount przewyzsza swoi ch konkurent 6w, jesli
przeprowadzenia proponowanej met o d odcangpilan;prazp pr ac o
j esli to konieczne, poméc ABC w terminowym wdr o:
presja czasu i masz nadzieje, Zze mozesz skorzys
dotyczyty podobnych dgsuapjido Kiaegy danyshkujsevonz e
poprzednie propozycje, znajdujesz kilka, ktore w
—choé¢ nie do konca zaskoczony. Wszystkie sekcje
dochodzig do wni osku, ze tak jest. Zawierajag kilka p
historidi Paramount i jego doswiadczen w branzy A

przez Marketing. Sg ogo6lne:dyuzryiwea | gz ywthajtag ws ie¢ ut
napi sane dla prawdziwych czytelnikow w okreslony
nie sag uformowane w argument. Nie odrdéznig Cie w
ze Paramountdrjagesnalfeizrymgzaakntgazowacé¢ w ten projek
opracowywac¢ strategie o$wiadczyn dla ABC, spedz
Rozwoju Temat 6w. Teraz chcesz skorzystaé¢é z prz
przegl gdasz kolumne arkusza zatytutowana , Kwal i fi
uporkmavdhni a zawartosci tej kol umny.



Paramaunt i tha
best-gualified firm
— Why?
=l
| H"\-.._\‘M“‘ -‘-\-‘-_-‘-\-‘-‘-—_‘_“___‘-‘1
Ve have the We have We have the We have  We have
resources to  substantial...  ability to the ability experiencein
begin imme- eaxparience address the to develop planning
diately... within your wide range of asound... capacity
industry... ISSUBS.., team... ExXpansian...
Na poparcie twierdzenia, ze Twoja firma jest naj
ze ParmamouBasoby, aby natychmiast rozpoczag¢ to z

zaledwi e czterech do pieciu miesiecy

* Znaczace doswiadczenie w produkcji, finansach
* Zdolnos¢ do rozwi gbdrimdws zevi @kiaevye hzaktgmu zaprao
* Mozl iwos$¢ stworzenia solidnego, wspolnego zesp

* Udokumentowane dos$Swiadczenie wtpladregwani ktidorlko
z Panstwem opracuj emy

Z tg tresciag rkpnmdmrmtu,ujlesygwasjwa®dqg taych pieciu twier

kwalifikacji. Zdajesz sobie sprawe, ze ostatnie
kol ejny projekt w ABC, ktdéry, |jak mgospadczasaaaz i ej e,
projektu planowania. Jedng z grup tematoéw, ktodry
tematy zwiagzane z kompleksowos$ciag, doktadnosSci a
wstepie do sekcji, AB€dkraesdl zjtdzonye pgrowileanmdci we
lat wo, a ABC nie ma zbyt wiele czasu na przepr

wysitkow przedstawiamy w nastepujagcy sposoOb:
Kwalifikacje Paramount Consulting

ABC stoi przeth wggpawaemiejrozypoczynajagc zadani e
zdol nosSci produkcyjnych, aby zapobiec oczekiwane
niedobdér mocy produkcyjnych nalezy wuznaé¢ za nieu
nal ezy skutecznie wykonaé¢é w wagskich dostepnych r

Potrzebny bedzie czas na wystarczajagcag wymiane n
zaangazowaniu ograniczonych zasobow finansowyc

potrzemych do wdrozenia wybranej opcji. Znaczgco Ww
dodat kowych zasobow i Zzapewnieni e niezbednych
dziatalnos$ci . Jak opi sano w poni zszych i paragr
mozIliwosciami, aby poméc Ci pomys$lnie i szybko u
* Zasoby umozliwiajgce natychmiastowe rozpoczeci

wW ciggu czterech do pieciu miesiecy

* Znaczace wopgwo dulkezjeini efi nansach i rozwoju stra



* Zdolnosé¢é do rozwigzania szerokiego zakresu pro
* Mozl iwos$¢ stworzenia solidnego, wspdoélnego zesp

* Udokument owane dos$wianmdtcrzelnowa mwi p |l raemalwiand aj ii <kt
zZz Tobag opracujemy

Paramount ma zasoby, aby szybko rozpoczgc¢ i zako
Spos$rodd prawi e 100 konsultantéw w naszym pobl
Zzidentyfikowali $dmy jjae¥ ckki lukna e jostobosSgasiiada oswi a
opracowania solidnego planu zwiekszenia wydaj no:
podobny mi zl eceniami, jest zasadniczo ,na Kkrzywe
funkcjoaowac¢zagtku zl eceni a. W rzeczywistosci kil
propozyciji. Proponowany przez nas zespot czterec
chcielibysdmy przedstawi ¢ Panstdwubrtzeen jzaeks pnoyt., Naibey
korzystac¢ z podwykonawcéw bez Twoj ej zgody i be
Twojej zgodzie na kontynuacj e.

Mamy duze doswiadczenie w produkcji, finansach i
Od prawie 404 t Paramount obstuguje klientow z wysokim
ponad 80 procent naszych zleceh konsultingowych
wywodzi sie z silnych mozliwos$ci posldykeyg jpyzdst
|l at; ta sita pozwoli nam zajagé¢ sie wszystkimi rbo
W proponowanym terminie. W ciggu ostatnich piec
strategii produkcyjnych, z czego blisko2%5 eal i zowal i §my dla firm z brar
tych badan dotyczyto w szczegébélnosSci opracowani
produkcyjnych. Wiele z nich zaprojektowano t ak,
,Jakkmajgeczniej zapewni ¢ dodat kowe moce produkcy]

Jestesdmy w stanie zajagé¢ sie szerokim zakresem pr

Zespot zaproponowany do tego zlecenia bedzie po

tego badania. Rozumiemy kwestiear k et i ngu i produkcj i z perspekt
mozemy opracowaé¢ rdé6zne opcje rozbudowy mocy pro
bi orgc pod uwage indywidualne (i czesto ro6zne) p
najpar dzi ej odpowi edniag opcje; przygotowaé¢ dla sk
przyznanie Srodko6éw; i zaplanuj jego pomys$lnag rea
Mamy mozliwo$é¢ zbudowania solidnego zespotu ABC/
Poni ewaz per sosnelé, pktzdyrdyz ind ozny, ma duze doswi ad:c
badan, budowaniu konsensusu i przekazywani u swoj
w stanie starannie ustrukturyzowac¢ naszecpyodej Sc
[ stato sie integralng czedciag zespoO6t angazujacy
dysponowaé¢ bazg szczatkowej wiedzy, ktdéra bedzie

produkcyjnych i innych strategicznych kwestiachgru k cy j ny ¢ h. Na przyktad wi
zespotu wykonujgcego zlecenie ABC bedg w stani e
prognozy sprzedazy, produktywnos$¢ zaktadu i wy k
przewidywadc¢ kokwieedpcadogaodukcyjne mogag byé potrze



siadamy umiejetnosé¢ planowania i kontrol owani a

wybraniu najodpowiedni ej szej opcij i rozbudowy
ezwltoczne wduwunoz&€hioei apgd aphamwdrozenia | ezy pc
oj ektu, nal ezy mi e ¢ Sswi adomos ¢, Ze nasze Zn:
mpl eksowych planéw zwiekszania mocy produkcyjn

Z XT S5 U U
@ O =~ T o o

sze zespokyopeopelktawg, nad taki mi projektami w
rznych Zaawansowanych pakietdéw oprogramowani
ezbedne do wtasciwej alokacji zasobdow; mmonitor
mym zgodnos$s¢ z budzet em; identyfikacja potenc]j
sobéw w celu utrzymania harmonogramdéw i o0siagn
ntrolne zapewnia, Ze reald zsapcrjawmiyeb ria nzeogsot avair e
as iw ramach budzetu. Nawet | esli nie jestesmy
wy plan produkcyjny z wuwzglednieniem zasobodw
worzenie pl areypuaswioavloszeni aalwr jak najszybsze u
nacza to, Ze nie zajmujemy sie tylko opracow)
rozone, niezaleznie od tego, czy zdecydujesz s

S OYW SO XN®WSI3N
> ON"ONO©»®® —

—
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Rozpoczgtem te ksigzke od pewnego rodzaju quizu

rodzaj owej . Oméwi t em, w jaki sposo6b ogdélna stru
ostatni to KORZYSCI. Zaczni¢gmyodekholrejznedga! qpioz w
trzy stwierdzenia z rysunku

Benafite ara impartant to buyars. Trua O Falza 0l

Buyers buy if they perceive that their organization will

Bamaii True O False 0

Buyers might select one firm over another because one

: il F
communicates benefits more effectivaly. e

Jest zupetnie jasne, ze korzys$sci odgrywajag wazna
piwo na boisku (albo podczas meczuokeykeéeetiar mué
Fortune 100. Rozwazmy ostatniag wiekszag czesé¢ jed
jednej z was, skierowanej do mnie i organizacj i
i utrzymuje przyjazny iniefotal ny t on , mozemy razem pracowac¢”. P
odpowi ada na moje potrzeby i zawi era pewne korz
ostatniej sekcji, zatytutowanej ,Czasownkos@hag( ,
propozycja zaczetlta sie przyjaznie, teraz wydaje
zwracanie sie do mnie po i mieniu, teraz wydaje s
sg ptatne przy mgbr oédwnebtz zOtokykagetow” i , Nasz
mozesz i powiniene$ sprobowa¢ zmieni é ton, aby m
go poprzedzat. Ale informacje w tym silolicjainee zawsz
a czasami beda musiaty takie bypgabintisenerdzay wyj gt
konganv, Dzi ekuje za mozliwos¢c¢, prosze zadzwoni ¢ v
Twoj e]j propozycij.i zostiajefmcj alone.coTwdadjl@agprop ofy
prost ej i nformacij.i (o kosztach i warunkach pt at
i nformacj.i (chyba, ZeWiteol €T yp rjoepsatzeySc jnia jmii ez skzogh cozf ye



kohcza sie sekcja czesto zat yttudlo waamr gvibd ea czeelgoj
kwal i fikacij.i i, podobnie jak sekcje dotyczagce ha
Which section is more effective for ending your proposal?
Section Timing and Costs | Qualifications Benefits
Focus You You The prospect
Provides a dry Discussss an Discusses the
and unpersuasive |input into the goad things
s close unless you [change process, |accruing to the
Charactarisiics happen to be the |not the outcomes | prospect, during
low bidder) and after the
project
Naj bardzi e]j strategiczne Kkjoessztt,y”abymowii @ c k onii ¢ z vi ¢l
wydobedziesz, ani nie kohczyé aczego [ Moj a
mnie. Zamiast tego skup sie na korzysciach, wart
Ostatnielwanzmy t woj ej propozycj.i moze by¢ znaczn
oczekiwane korzysci z twoich wysitkow i, jak ci
Zrobites$s juz wiekszos$é¢, jesli wszystkie, poc
Jak przypominanamrysunekc z e s ni emdzavy | i $ my zidentyfikowal i ¢
cztery rodzaje korzysSci
* podstawowe zalety logiki (arkusz logiki k o mYdr ka 6
* indywidualne korzys$ci kupomgckgol(arkusz psych

* gor gczey Skca

* Korzys

ci z

motywow

( Ar kolumrm)

(ar kuszk pmyrckhal 2gi czny

rozwoj u

motywow, Ko



Logics Worksheet Psychologics Workshest

Hot
Button
Benefits

Buyer
Benefits

Beanafits

Themes Development
Worksheoet

Theme | Benefits Column

You will know
how to

You'll be able
...

You'll have
agreement on . .

Jestes teraz w stanie zebraé¢ to, co zasiate$, po
wszystkie korzyscitwptghagaetmgkorzystania z

Cdzy1{ 02 3yAFTRI T gAlFIROI SZ

Jesli jestes$ sprytny i strategiczny, oméwisz kor
el ementy | ogi ki bazowe|] mozna przeksztatci é w p
propozycijteem,i w ojkaakzia sposdéb el ement zamykajgcy ¢
okresl onymi korzysci ami (rysunek 9.1). Ta czes(
oméwi enia biezgcej sytuacji, stanu body ukr &t kipegvmn,
i nnego wyni ku, ktory jest bardziej przyjemny | ub

ozamykaniuB |l ot 6w na ro6znych poziomach w catym dokume
wyni ki, takie jak rezultaty i korzysci



In the baseline logie, . .
- -

which expresses vour S,=S,=B

value proposition

“Tor answer these questions, we have
designed an appreach to achieve
[state ohjective]. As a result of
achieving this objective, you will
[srare rwa do four beneffs].”

I the closing component
of the back pround section

In the closing P-slots at | ' n
varoeus levels
J:. ﬂ n

Mozesz rébwniez zintegrowaé¢ korzys$sci z innymi slo
z twoich metod i wynikajagce z nich rezultaty or a
mozliwosci twojej firmy.i Awktuysm pomévo. ul endlt iy wdomwa
moi ch gorgcych przyciskoéw jest pil nos$¢, t woje p
rezultaty, a twoje kwalifikacje bedg przekonujac
tym cadcZemdAl e mozesz nie chcie¢ zostawiaé wszys
rozproszonych w catym dokumencie | ub prezentacj.i
dl a twoj ej propozycji, jesli pottacw ypsaed § temow | jegdan
Ogodél ny przebieg Twoj ej propozycij.i bedzie wygl ada
sytuaciji moj ej organizacji; zakonczy sie opisem,
osiggnieciu pozgdanpgdsumawahiaem, ww | aki sposdb
twoje kwalifikacje do ich stosowania najlepiej

rozwazy¢ te czes$é¢ swojej propozycji, niezal ezni
przzekonuj gcym po-sdumdwegnicegmi e przedstawionym wnio
zal et twoj ej propozycji. Bedzie to przekonujagce
nas el ementy w niektorych popr z ETODY icKWALIFKAGIE)C a c h
Bedzie to przekonujagce podsumowanie, jesli podsu

tAalyAS asS{102ir 1 2NI el OA
Aby uporzagdkowa¢ sekcje korzys$ci
* Mozesz generowac¢ przekonuj agce ltorgad§cii, Ro@mmwaoy sut ar

* Korzysci mogag wystepowac¢ w catym wniosku (na i
zamkni eciu

P-sloty METOD i KWALIFIKACJI).

* Chociaz moga wystepowaé¢ w cat ej propomrygcgagce ko
podsumowani e, wartos$ciowg konkluzje dokumentu | u
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Aby pokaza¢ ci, jak napisac¢ przekonuj gakodtezeszc
ostatnig sesje roboczag

Abyupoe gdkowaé¢ duzg | iczbe korzysci zapisanych w tr
1. Korzysci, ktore przyniosag projekt: W przypa
zwigzanych z przyci skami skrotoéw, tpopregazeni del
ktérymi nalezy sie zajag¢ w trakcie projektu. Kor
ZzZwi gzanej z przyciskami skrotow (Komdérka 2) ora
wywodzagcychowigkeopodobwycPskeanal i zowatem réwni ez

w tym ostatnim arkuszu, aby sprébowacé¢ zidentyfil
kwal i fikacj ami Paramount . Wreszci e, poni ewa?z S
podsumowani em, zidentyfi kowatem dodat kowe tresci

wymagat o powtorzenia w tym ostatnim gtownym el em

2. Pl anowanie korzys$ci, kt re narosng po zakohc
przypadku t ej kategorii wykorzystatem korzys$ci zwi
Arkuszu Logi ki (Komérka 6) i Arkuszu Psychol ogi i
3. Korzysci z wdrozeni a, kt 6re przyniostyby pro
dwbch komérek arkusza roboczego, skupiajgc sie z
korzysci z wdrozenia. W rezultacie zastosowatem

Po posortowaniu korzys$ci zidentyf i kategoaittak aby t wi er o

cata sekcja brzmiata jak solidny argument . Przec
swoim potencjalnym Kklientem: Otrzymasz wazne ko
badanie, aby przenie¢pobdbzgdanegobegnekusyWuwygpni kd
korzys$ci, ktore otrzymasz i wartosé, ktoérg otrzy
tego planu sag to korzysci, ktérych mozna sie spc
plan.Opr acowuj gc ostatnie twierdzenie/twierdzeni e,
podrzedne, nie tylko uzywajagc stowa oczekiwanego
jak i f. Majgc na uwadze te30rmynptomp@z ya@ajpe ., sasnp e
wer sji roboczej sekcji dotyczacej korzys$ci propo
poni ewaz wczes$niej poswiecitem czas na | ogiczne
arkuszach. Mam nadze j e, Zze zgodzisz sie, Zze ta sekcja z
podsumowani e propozyciji. Sekcja zaczyna sie od
operacyjnego ABC, do ktorego Gil more skierowat p

Y2NJ &7 OA

Chciatbym podsbmewacAndlla @miektore z najwazniejs
tobie i t wojemu zespot owi W naszych poprzednich
korzys$sci, jakie naszym zdaniem odniesi edica Ranst
celu zaspokojenia prognozowanego zapotrzebowani a
ABC (prawdopodobnie przy naszym wsparciu).

Y2NJ &1 OA LIWeynoS 1 gei2NleaidlyAl ylLraleoOK ¢geard]s

Twor zac wspol ny zespot A B C/ Rlagrraymwoay matc,y mk mehedr
bedziemy w stanie wykorzystaé¢ znaczng wiedze, dc



Paramount wniosa do tego projektu oraz opracowacé¢
ten bedzie preepraeawagdaaly eonestepddw, tak aby rdzr

stosownych przypadkach, w ramach Konsolidacji)
ki erunkoéw. Pl anuj emy, aby przeglady te obej mowa
uzysksaéngkosn co do odpowiedzi na roznorodne pytan
porozumienie w réznych obszarach zainteresowahn c¢
efektywnej opcji ekspansji. Na kypynpkanuagpemyptitppere
jako propozycje i wniosek o naktady inwestycyjne
moze <czasochtonny krok w procesie zatwierdzani e
wyj gtkowo dobr zej Panbewant spesj abdlagg rozlegtag v
efektywnych zespotdéw klientdw/ konsultant éw, pr ze
zmi an. Rozumiemy réwni ez zaddkanaizei k syt ériie@w i o ove nuyt
dyskusi w cel u osiggniecia kenséwsuZaawgadpujaemng $iy¢
zakrojonyz e s p 60 # szybko, aby rozpoczgé¢ projekt natyct
Korzystajac z wyjatkowej wi edz yegitpreduksji, damsvaneat u w z
obi ekt 6w, l ogi styki, analiz finansowych i zasob
drogowag” zwiekszania mocy produkcyjnych.

¢g22S 12NI el OA yI 12yAS0O (S32 LINRes)iid

Nasz raport koncowy, k't érzyy cprez ydgl oat ug oennsyo |jiadkaot eTdw c
kompl eksowy i dobrze udokument owany, zapewniaj ac
ekspansj i, uwzgl edni aj acej [ rownowazacej] wWs zyst
decyzj a b e cha iumyodnionych r kryteriach, zostanie dobrze zaakceptowana przez

ki erownictwo ABC z rd6éznymi programami. Co rowni e
[ cel owos$ci decyzji 0 ekspansji oraz odpzeawi e na
nas opcji rozszerzenia, raport bedzie zawierat:

* potwierdzona prognozaproghomwp odothycungeéadswrtry

* okresl ony obecny sprzet i wykorzystani e prze
obecnegas pr zet u i przestrzeni, a takze nowych techno

* okres$l onweersaspecy eomakepotencjalne role fabryk i
produkcyjnych plan wdrozeni a

Nasz wspoélnie opracowany pl an wdrtoezremmiinay orkireezsbe dr

uruchomienia dodatkowe]j przepustowos$ci w czasie
tg22S 1 2NI &l OA @ 1NIXOTFa2anosS LRIl GSy LINB2S{ i

Jestesmy przekonani, ze po wdrozeniu wspoélnie or
ABC; prowadézi do bardzi ej optacalnych operacji, popr a
pozwal ajag utrzymac¢, |jesli nie zwiekszy¢ swobdj udz
poziom wynagrodzenhn powinien by¢ chrasrniycarzy,0s$é8 Wy
wdrazaniu strategid. bi znesowych i mar keti ngowy c
powiniene$ poprawi ¢ swojag pozycje konkurencyjna
Oczywi $cie, Anil, uwazamyg kzoen sPualrtai mmoguorwtg jdeos tp rwztear
zadani a. Mamy wszechstronne zrozumienie Twoj e]j
wykorzystania tego, CO uwazamy za zhaczgctCag Szanhn

Twojej pozycji w Consolidatedndustri es. Tak szybko, jak to mo



met odol ogi e i jak najlepiej wspot pracowac¢c z Pan:q

abysmy wszyscy mogl i uzgodni ¢ odpowiednig skale
personel ABC i Paramount oraz koszt zlecenia. Jest
ze bedziemy Cie wspierac¢ w rozwijaniu bazy produ
Ja, jako potencjalny kliemt ni mhczevi ggaggnag®Powye
rzeczywiste | ub wyimaginowane, implikujag wartos¢
procesie decyzyjnym. A jednym z naj wi ekszych b
propozycji, jestjbralk degaé¢bmnejgody swk j aki Ssposoéb
organizacja odniesiemy korzys$ci zZz korzystania z
projektu, jak i po jego zakonczeniu. Ni gdey wi ece
dyskusji. Datl emtrzgdrkustce—ky 6 nar pethniga cCi generowac¢ |
Teraz juz wiesz, ze mozesz roztozy¢ korzysci na
ktore konczy Twoéj dokumeing hiud mpaezwaoit alkjlwalsikifuip
ale na wartos$ci, jaka otrzymamy. To zorientowa
dodat kowych dwoéch do pieciu punktow potrzebnyc
przekonujacymizykotrarnyisaceiamiwai klorust ug, bede mni e
cene, chyba ze wykaze, Zze moze zapewni ¢ podobne
mni e: poroédwnywanie konsultantdédw na podgtiawiJakizeh
odmi enne od mojego zwyktego dosSwiadczenia: czyta
nNi euzbroj onymi przeciwni kami . Generuj agc, uwzgl ed

aby wygrac¢c o wiele wi@cejekbiwtaenw ai dokiyezlgice jpadonie

Pisanieslot2 LJO | {

Mam bardzo dobrego przyjaciela, ktéry grat na gi
—wi ecej, ni z wiekszos¢ z nas kiedykol wdziejk =zoba
przypominajacy zamek), kupit setki rzadkich ksi g
kazdym raziepwyghaazieil, j@mét bogaty. Mi mo t o, c h
jezdzi czesciej, ma fa dajamhaejfylRBol apor &dlymaniye
zwr 6ci na siebie uwag.i dobrego ztodzieja. Choc
wykorzystuje kupony w sklepie spozywczym i pon
posit kdéw. Jegaypemcradmoscé npych multimilionerdw,
przykrecajagc zimg termostaty i mi eszkajagc w st ab
potencjalnych klientdédw, wielu twoi chiekooidcaircj al ny
odpowi ada temu, il e maja. Nie sag tanie: moga k
sel ektywne: po co kupowa¢ |l ub wuzywaé nowej ser
inwestycja (i bogactwo estetycznejsztprzyjap&mnasdwiij) ; p odreu
wyczuwam (przynaj mni ej intelektual nie), ze twoj e
postrzegam twoje honoraria jako koszt. Twoim wyzwaniem jest ustaleniederyk napr awde st r
cenowej— bi orgc aped wawt oS ¢ proponowanych ustug. T ¢
przemyslana, dajaca sie obroni ¢ i dobrze dopasow
panski ej propozycji. Jesli ta strategiowmar,ale e powi
jako cze$é¢ bogatej relacji, w ktoérej oboje wygry
uwage, opracowuj gc strategi e cenowa, kt 6r a dop
pragniemy.

Kwestie cenowe po pierwszym kontakcie



Ponaszm pi erwszym spotkaniu, byé¢ moze nawet po na
dtugo przed wykonaniem cat ej pracy zwigzanej z
i /1l ub dokumentu, prawdopodobni e bedcahegospmjektui at ws
[ kolejnosci jego realizacji . optaty wielkos$ci,
wskazdwki , jak najlepiej postepowac, j esli odpo)
kontaktu w firmie potencjalnego klientsiz ans na wygr ana

/T&@ yFral S LNy ¢6R2LIR2R260yS 12NI &l OA an geaidl NODIT F2no

Omoéwitem korzygydedniBejwbkt est Wwrudne obliczenie zw
korzys$ci rzedu wi elpkdastcaimi majzeejd uo rwg aen ikzoasccjii, zp oawi
naj mni ej 5: 1 do 10 :1 przez pierwsze trzy | ata
decydent ami przy zakupie ustug konsultingowych,
podobnad naszej | ogi ki przy naktadach inwestycyjnyc
to pojecia, ktoérych uzywamy i Kktore swobodnie on
korzysci z optatami/ kosztami wkooincshulusatcydg . moNj g mryi
} atwe do oszacowania, jak zakup sprzetu, zwt aszc
Mozesz jednak wspétpracowac z nami, aby dokona¢
Twoj e]j pracy, sdmisanp@cmiwarzy:!l kk @s aitzygo udzi at w ry
dal ej . Pracujac z nami w ten sposodéb, stosujesz o
omawiasz z nami zarowno material ne, | aderueszni emat
kwalifikacje swoje i SWoj ej firmy. Odnoszagc nas
kt orych obstugiwatltes w sytuacjach podobnych do n
doswiadczeni e i wi e d z ecennek Dostarczanienkogkeetnydchyréferentji ia na s
prawdzi wych historid:i dodat kowo wzmacnia potencj a
nasze nadrzedne pytanie | ub potencjal e abyor zy $Sc
bardziepweszoeegibé¢é obecng sytuacj e. Ta diagnostyk
Twojej firmie mozliwosé¢ pokazania nam, jak dobry
co do potencjalnych korzys$ci, pokemsjudlt mejt Owar tk
mogag poprzeé swoje szacunki dotyczagce potencjaln

/18 ¢¢se 12ydr1dG yl LR2TA2YAS 2NEBFyAT I OwLayesst 2 Sa i
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Musi sz rozmawi ad&vyzoksmbami moa efyloegani zacj i, ab
do podjecia decyzj.i 0O zatrudnieniu Ciebie. Jesli
W najgorszym przypadku bedzi esz mi at ni ewi el ki ¢
projektu w prawdziwag prace; w najlepszym przypad
aby sprzedac¢ w gore. Jes| i masz rozsagdnag szanse
odmowe Il icytacij.i Zz godnos$ciisgk o Wk oonbtua kptruz yip apddksazcuhk
Zzbudowanie silniejszych relacj.i osobistyczh na od
ludzi e awansujag na stanowiska decyzyjne (lub prz
wygrywa atewwizebaié]j dzi eki osobistym relacjom,
przez | at a. Twoje poczagtkowe kontakty dajag wiel
cenowg. Ta gra wstepna pomaga budowadvejsymidcijpcj e i

w ktdérej wszyscy wygrywajag.
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Jes| i czujesz sie nieswojo z powodu naszej] sytue
wygrana, mozesz zdecydowaccszne nak oconsctzreonzinee sl waobi
zwt aszcza jesli nie mozesz odpowiedzieé¢ twierdzag

WE{1AS 28480 LN} 6R2LIZR20ASZai62y S 6&83aNFal GSy LN

* Biorgc pod uwage nasz poziom pilnos$ci, czy dys
e Czy dymiponlug cersyzmi nar zedzi ami [ informacjami,
pytania?

e Czy posiadasz niezbedng wiedze branzowag/ funkc]
e Czy potrafisz wystarczajagco wyrézni é sie na t|
e Czy nasz budzet jesbryendbitwayampy dla projektu

. Bi orgc pod uwage prawdopodobne kryteria oceny
zdolnego?

Mozesz nam powiedzie¢ na przyktad: ,Ludzie, ktor
prace, nie sa obeaxnras.,dopgpdyephwaj ePapndtertzagby beda
tym projekcie”. Odmowa | icytacij.i z wdziekiem mo
ni ewielu konsultantow odrzuca potencjalng prace.
sg prawisee dostepni ? Skoro sag tacy dobrzy, czy n
dla innych klientéw?) ", gdzie znajdujesz sie w
matrycy ocen konsultantow. Kiiedy |j,datse®e , f eslziedti &n
wi ecej ni z jednego konsultant a, ale pozostali $§m
mi ate$ uczciwej szansy na wygrana.

w21l gl dFyAl OSy26S L2 R23I0toyS2 FyltAlAS

Zat 6zmy teraz, Ze na opokdosnttaavkiteu nzadsezceygdoo wpail ei rswesi zee gs
rozmowy i przygotowacé¢ oferte. Ta sytuacja sugeru
(lub moze by¢) znaczacy i ze wydajemy sie byt¢

o0si ggmgpét ytwen t en pozagdany rezultat, te wartosé¢ d
bi orgc pod uwage wszystkie zebrane do tej pory i
wysokim szczeblu w naszej orgawigaapig.i Potezzezpsi
strategi. cenowej, aby okreslié¢ optaty, kt 6re na

bezposSrednim sposobem jest wycena na podstawie
cat kowi t g opt ate wgphrtrgozhaczsazhayccuhnkgodzi nach p

pomnozonych przez odpowi edni e stawki rozliczeni
kosztoéw dla catego zespotltu i dodani e wydatkow d
okreslonyzokwiresz Téwaie dobrze jak | a, ze ta c
naprawde strategia cenowag, ale niektorzy potenc)]
l ubi my wustalania cen za czas i mat enn ieaviay, szawizabs
ot warte, co pozwala na kontynuowanie pracy bez
koncowe i rezul tzawtya s zlcuzbai mye ,wykntikrie mozna zmi er z
bedziesz musiatlt opr acowaréafsitnroawaengai e cdeonsotwoas obvaar ndaz
[ materi aty, strategi e, kt or ej mozesz broni ¢ i

El ementy tej strategid.i mogag obejmowac¢ co naj mni e



* Nasz zwrot z inwestycji w doradztwo

* Strategiczna wartos$é tej mozIliwosci dla Ciebie
* Potencjalne ryzyko dla Ciebie i Twojej firmy

* Wzgledna zdolnosé twoja i innych konsultantow
nasze pytania dotyczagce tego projektu

* Relacje Twoje i konkurencji z naszym komitetéra . Zakupow

* Cel owos$é¢ tego projektu dla Ciebie z powoddédw we
* Twoja historia cen u nas

Ni ekt dére z tych rozwazah bedag miaty tendencij e

stawkach; i nne bedag miaantiya.t eOndbéewnntyj ep od ok oil cehi zknanzi de:
blFal TeéeNRG T AygSaieda2r ¢ dza0dzAA (1 2yadZ GAy3I26S

Postawienie sie W naszej sytuacji jest prawie pe
zrobi ¢, por 6wnat by s— mracsmaen ocvaat nkeo wéi zadansyiasjez-tzwy d a t

naszymi prawdopodobnymi zwr ot ami , otrzymanag war't
z ustug Twoj ej firmy w tym projekcie. . Jaki be
doradztwo?” to pytani,e,j anka rkétwonriee zo.dppyotwai neidaz i paot doryzs
eJaka wielokrotnos¢ powyzej Twoj ej ceny opartej

zwrot z inwestycji mojej firmy w ten projekt?

e Jakich wymiernych rezultatdéw mozediyozéenri s8podzi

e Jaki jednorazowy wptyw (oszczednos$¢ kosztow, w
. Jak te zwroty majag sie w porodédwnaniu z i hwes
konsultingowych?

W projektach ni ewdr ozeend yonwyec hw,g | katdour ei /w yunba gpa jaan o w e
jeszcze trudniejsze. \§ tpymymraz ymma el u—jorpos@cay@reo Mii tee

wdrazaniu, wiec nasze osiagganie oszczednosSci | ub
beposredniag kontrol g. Jednak i tut aj mozesz sko
por6wnac¢ nasze potencjalne korzysci po zakonczen
potencjalnych korzys$ci jedtycwimphkeienamacia¢htedr al
przedstawi ¢ pr zekjoenduljig cpeo Sawigeucmiesnzt yczas ha zapozhn.
obecng sytuacja i pozagdanymi wyni ki . Kil ku kons:
interaktywnych dyskugic h na t emat potencjalnych korzys$ci,

wdrozeni u. Konsul tanci postawil.i sie na naszym
przeszkod, opierajgc sie na swoich wczeécjiiejszy
nagradzali $§my wysitKki konsultant 6w, proszagc i cl
Najwazniejsze jest to, ze: jesli jestes jedynym
sytuacje, jesli przedstawjagezepnaskopupwdepadghbmg
i nwestycj.i konsultingowej i jesli uwazamy, zZe mo
Sszanse na wygrang znacznie wzrosna. Jes$li jednak

kazda pirazeggstzawonuj ace argumenty dotyczagce nas



wierzymy, ze moglibysmy wspoétpracowacé¢ z kazdag z
pod uwage inne czynni ki cenowe, ktore moga zal
konsultanta.

{GNI GSIAOT Yyl g NI216 GS2 Y20tAg21 OA REl [/ AS0AS

Jesli jestesmy jedna z Twoich spotek docel owych
wspot prace, lub jesdli stawi amy nadrzedne pytan
kapita t o-wmt el ekt ual nego, l ub jesli nasza branza | e
potencjalne optaty sa wysoki e, l ub jesl i propon.
pozadanej obecnos$ci geogr af iicez nbegr,d zni aesj z pporzogjdeaknty
organizacja i/l ub sprawa ma dla Ciebie duzag wart

swoi ch -etpot aztnaaccrzy zmodyfi kowac¢ je (w niektorych p
szanse na wygrang.
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e W jakim stopniu chcesz wspoétpracowaé z mojag or
branze)?

e W jakim stopniu pozayWmnper glelsad megmjlech es sdres aqqa(dmr
Ze zapewni ci to wazny kapitat intelektualny 1l ub

e W jakim stopniu projekt moze pozytywnie wptyn
Zznaczagce przetomy, ktoére mozna dobrze nagtosni ¢)

e W jakim stopniu projekt daje mozliwosSci przysz

e Do jakiego stopnia projekt (lub potencjalne pr
w czasie?

e W jakim stopniu projekt daj e zc2eblu negionalnymmvobs ¢ z bt
krajowym?

Tak jak moj przyjaci el uzywa Kkuponodéw i ponowni
niektdére projekty po ceni e, zwt aszcza gdy dwdch
kryteri 6w, na podgstawi ealekty@rjech Tpr&d e jwine m, ze po
i nwestuj esz znaczne Srodki w budowani e i utrzy
znacznych inwestycji w technologi e i narzedzi a
pracowmokroavez rozwo6éj zawodowy.

Wiem rdéwni ez, ze twoje stawki sg czesto wielokr
wystawne, Zze samochody, kt ore parkujesz na nasz
kol egodw, a twoja frier may soksii.g g.a. .baWidem wiodc, ze n
projekty po petnych stawkach (zaktadajagc, ze pom
Mozesz wiec zdecydowac¢ sie na obnizenie optat,
strat egi czna. Mozesz dokonaé¢é inwestycji; mozesz za
powiedzi ec, Ze konkretny proj ekt powinien kos
rozliczeniowych, ale obnizyte$ t e samnebieggzendypodY USD
uwage, gdy sprzedajemy nasze produkty.) W wielu

konsultantami.

Potencjalne ryzyko dla Ciebie i Twojej firmy



Podczas gdy wartos$¢ strategiczna jesropwdngmi a
obni zenia optat, potewafal he pvpgyRpi mpzedwugeni e

« Jak ryzykowny jest proponowany projekt?

. Czy ja i mo i wspot pracownicy w petni rozumi er
sukcesem?

e Czy typofjpracoweni wg zgadzamy sie co do korzysc

e Czy ten projekt jest priorytetem dla mnie i dI
e Czy ja i moi wspotpracownicy pragniemy szybkie
e Czy profil finansowy i kredyt moj ej firmy sa w
e Czy inni klienci mogag postrzegacé¢ ten projekt |

e Czy ten projekt moze wywotac¢c dla ciebie negaty

Jes| i aktualna sytuacja Mmopaepsdwa mhuls gz dv@glt pd § dve
uwzgledni ¢ w swojej of ercie warunki rotacyjne,

Podobni e, j esli mo j probl em/ pytoamizg gdg frueno jest s t dl
zdefiniowdcilowgi k¢ tmpyp &z zgcie¢ odzwierciedlidc
optaty |l ub nawet odmawiajac sktadania ofert. Jes
wzgledu na to, jak wysoki, nNi e o,chzreo nnii e eppruzt eapcrj a
0go6l nej oceny ryzyka, zwt aszcza jesli odpowi ed?z
negatywny rozgtos | ub jesli nasze pragnienie sz\
you go’”, kt rag trudro .bedzi e cHowiynpireondeusk adwa k z e m
Twoj e]j strategi. cenowe|j [ o tym, czy skorzysta
najwyzszego Kkierownictwa. Wczesniej wspomni at em
Temz moOwi e 0o innej sytuacji, w ktorej osoby znaj
maj g uprawnienia budzetowe do zatrudnienia ci e,

byé¢ przedmiotem projektu, i gwl aszczpaompog@l inaprzeij e
osiggnieciu strategicznego KkKier unksup.r aweas ljie skti ewao
rowni e dobrze mozesz sprzedaé¢ projekt, kt 6ry byt
zdecydowacdwyizeszeai poopt at , maj ac nadziej e, Ze
probl emu. Mozesz tez radykalnie podniesé¢ swoje

Twoj e] oferty. W tym przypadku uzywasz gemaj €] st
. Nie”, aby$ sam nie odméwit I|icytacji. Jesli pow

zrekompensuje ryzyko.

21 3ttt Ryl TR2fy21 06 / ASO0AS A AyyeoOK (2yadZ GlFyilség R
projekcie

Zauwazysz, tozak pyntapmiaavde te same pytania, kt 6r e
prébowate$ zakwalifi kowaé¢ potencjalnego klienta.
eJak Twoje mozliwos$ci wypadajg w pordodwnaniu z ko
e Jak pilna jest moja potrzeba rozpoczecia proje

e Jak szybko wwaotz noad psokwo nepdineitgo zat oge?



e W jakim stopniu jeste$ w stanie, w pordédwnaniu

e Czy masz odpowiedni poziom wiedzy branzowej [
e Jaka jest jakos¢ Twoich autorskich narzedzi do
e W por 6kwnmknuruerzcj g, jak moi wspoétpracownicy i
Gdy ©potencjalny klient zostanie zakwalifikowany
bardzi ej szczegoO6towych odpowiedzi . @yny prakie e dy k o |
wszystko, zeby dobrze wykona¢ robote. Cena rzadk
kt 6r e moje ryzyko zwigzane z kiepskag pracg |est
of eruje najnizszej cenyrn acad.e PRwyzkeodh up rez yzsntagkpoime i ¢
sprawdza dach (tak jakbys$s przeprowadzat di agno:c
materiaty (rzadko najtahsze), aby dobrze wykone
rzeczywi st @secinaswgedoame, rozmawia z nim” poprzez
Chociaz jest jednym z najdziwniejszych facetow,
fachu, jego wyni ki sg niezmiennie doskwnaje i S
konsultantéw tak, jak porownuje dekarzy. Jesli |
specjalistyczng zwigzang z naszag branzg i/ 1 ub neé
firma ma zastrzezone nauwgeduja liemezydpl odgulkt ki
Zznaczagcg przewage. Jesli jedna firma ma do dyspo
wyni ki znacznie szybcie]j niz inne, j est upr zywi

brakujeinnymz apt aci my premi e.

wStl 028 ¢6228 A ¢62A0K 12y 1dNByilsg 1T ylLaléegy Y2YA
Pamietasz, j ak omawi al i § my (w rozdzial e 6) pi €
ki erownictwo w naszym komitecie dobordvzkensol ear
przecinaja sie z r 6zmiyenmuc heveyytnnnyi nkia, mid rlauzdl zi kw ymmi , p
nasze,j organizacji. Oczywiscie, jesli masz silne
dla nas wysoki e] jakosgeij pytacegcj ibedkzi edwr ovt rkioe ,z
nieznany nasze | Kkomi sji ds . zakupow |l ub wczes$n
ni ekorzystnej sytuaciji w pordéwnaniu z konkurenc
relacjascepsite z przebija wszyst kdczgn. Jaloppkazagone el e
jakos¢ i intensywnos¢é¢ tych relaciji moze mieé¢ wpt
eJak twoje relacje ze mnag i moi mi wspoét pracowni k

e Jakviemddcmz$eni e ma komisja zakupowa we wspot prac)
e Jak silne sg Twoje relacje ze mnag i i nnymi czt
e Na jakim szczeblu organizacyjnym znajduje sie
e W jakim stopniu najznwyaznsgzacz okw aenreo Wwin i pcrtowjoe kbte?d z i e
e Jakie mamy dosSwiadczenie we wspoétpracy z Toba
e JesSli wczed$niej konsultowate$ sie z nami, | ak
e Jak bardzo konkurencyjna jest ta propozycja?

e Jak silne s8 zwkamksjkBoskUerERYjNa i i nnymi o0so



e Jakie dos$wiadczenie ma komisja zakupowa we wsp
e Jak silne sa Twoje relacje ze mnag i i nnymi c¢czt
e Na jakim szczebl u ornwgcaekbnandcenyd nym znaj duj e sie
e W jakim stopniu najwyzsze kierownictwo bedzie
e Jakie mamy dosSwiadczenie we wspédétpracy z Tobag
e Jesli wczesniej konsultowate$ sie z nami, | ak

* Jak dnkurertyna jest ta propozycja?

e Jak silne sag zwiagzki konkurencji z komisjag sel
Jesli Ty i Twoja firma jestescie nam znani, moze
co do tego, Ze esze poywidaniee regiud d mit vy, ktdre pro
uzasadnia¢ wyzszag cene. | odwrotnie, jesli nie m
mozesz obnizyé cene, aby postawi ¢ stope ego dr zwi @
dekarza, cena nie wypetni duzej postrzeganej | uk
dwoch | ub wiecej konsul tant 6w jEBwdj e orsdlrzejgany c i
ekonomicznym sa niezwyklI| e avmizmacgy jpnoyd otbeng @ 1 akky w
nabywca ekonomiczny jest zainteresowany wyni kami
nabywca ekonomiczny stojacy wyzej W organizacij.
wi eksze proj ekbtyywc yp ondiczzsazse ggod ys zncaz e bl a ni e bedag m
takich projektowanie. W przypadku nabywcoOw ni zsz
projektu na mniejsze, tansze czesSci l ub foazy | u
podni esienia proponowanego projektu na wyzszy p
Swi adomos ¢, zZe t a strategi a »,podni esieni a” cz
ekonomicznego, j esli proponowane opfladihagsowrea Two]
pierwotnego nabywcy.At r akcyj nos¢ tego projektu dl a Ciebi
taktycznych Wczes$niej wspomniatem o niektdérych
twoje pragnienie wygrania projektu— n a przyktad meoczoeveaz ¢ cchlca e 6 k rper é
perspektywy | ub nad okreslona kwestiag. Kwestie t
strategiwe wyend&kwag czego obnizysz swoje optaty ze w
mogl i by$ci e odninevanegoprojekte.al i zacj i propo

W jakim stopniu wygrana w tym projekcie pomoze z
mozl i wos$¢:

e wykorzystaé dostepny personel ?

e przeszkoli ¢ dostepny personel ?

e zaspokajac¢ indywidual ne peoltornzeegboy zreoszpwootjuo wper ocjzetl
* prace w pozagdanej |l okalizacji ?

e poznaé¢ innych potencjalnych klientow?

e zyskaé¢é cenny rozgtos?

Jes| i dysponujesz nieprzydzielonym personel em, |<
rowni ez postrzkgagepdojedukpwlni @a proponowanych



kluczowego problemu biznesowego | ub branzy. Al Dbo
w pozagdane4nd okrady ktaxcd iw mi ej scu zPozapatescakymnni a z a

korzys$ci ami Zwi azany mi zZ rozwojem zawodowym | ub
przez nas projekt moze by¢ dla Ciebie okazjag do
testy pordéwnawcze i badania Wodbbnkki enhcekwocerept
stanowi ¢ okazje do uzyskania cennej rekl amy n a
geograficznych. Z wielu powodéw mozliwo$¢ zbud
kl uczowego personel ufwcbnagmzhubobbgaarzreregktogkaj o
dla Twoj ej firmy. A jesli t ak, mozesz zdecydowac¢
nas cenie.

Twoja historia cen u nas

Ludzie i organi zacje ni eust an.nlake poterjnlnykkiient jnig s wo j
jestesmy inni. Jes|i juz dla nas pracowat es$, T
oddzi al e) moze dziatac¢c jako precedens, wyznacza
projektu.

 Jakie czynniki historyczmeo gngi e ¢ wpt yw na twyacjeani £ddlemo 94 og ekt ?

e Jak wycenites$ inne projekty, dla innych persp
mozIliwosci tego projektu?
e Jak wycenites$ dla nas inne projekty? Na przykt

—oparte na stawkach
—optata za sukces
przypadkowos$¢

wynajeci e

Co wiecej, rozmawiamy 2z naszymi kol egami Z inny
moze bedziesz musi at uzasadni ¢, dl aczego nie wud
Twoje stawki rozliczei owe | ub przynaj mni ej Srednie dzienne
ceny sag inne dla tego proponowanego projektu, b
Twoja cena jest wyzsza, musi sz wyjoassonbi ¢s tnapr.s,z yzceh .
Twoja cena jest nizsza, powiniene$ nam na przykt
to z okresl onych powodoéw. W rezultacie mozna |

7

projektow.

We wstepie napawsaztee mui g,2Pei ssaingi 2z zwy borem, decyzj g
rozwazysz, tym wieksza szansa na wybranie najbe
. wycene'” na ,pisanie”, a rada bedzie rédwndree tr af
mogag miec¢ wptyw na ustalanie optat:

1. Nasz zwrot z inwestycji w doradztwo
2. Strategiczna wartos$s¢ tej mozliwosci dla Ciebi

3. Potencjalne ryzyko dla Ciebie i Twojej firmy



4. Wzgledna zdolnos$¢ Pana/ Pani [ inamagze gytankaavn s u |l t a
tym projekcie

5. Rel acje Twoj e i konkurencij. Z naszag komisjag z
6. Atrakcyjnos$é¢ tego projektu dla Ciebie z powod
7. Twoja historia cen u nas

Te wzgledy cenowe moga mi ed mvppelsyzw dmrai gti e, no zeyj swyeg

sprawdzito sie w jednej sytuaciji, ni ekoni eczni e
branzowe sg i dentyczne. Nawet jesli postrzegane
j est dmwisdtranieqgi cznym, jak kazdy inny el ement pr
uwage wszystkie |l ogi czne i psychol ogiczne i nfo

konkurentach w tym projekcie oraz otyczhyehg jakc h  wt a
powiniened$ wyceni ¢ konkretng okazje do zlozeni e
konkretnie odpowiedzieé¢é na to pytanie. Ale moge
rozwazy¢c.

* Ceny oparte na st a&wkoac hccenQpcopearzeaedz ynaaj at aswk a
zsumowanie indywidualnych optat proponowanych cz
dni rozliczeniowych. Przyrdédwnajmy te cene oparta

*Cenyinwestycji(dy k ont owani e). Ze wzgledu na strategiczna
l ub atrakcyjnos$é tego projektu z powoddébw wewnetr
obni zenie ceny opartej na stawkach8lproptrire&é zgdtyaswk
podstawowej ). | ub naweat poddyakniaed sw dii cahgkrmuossttymesSec i( n
stawki podstawowe)).

* Wycena zwrotu z inwestycij.i (optata za nieprzew
sie na zymi(amae poeenwdopodobni ej poprzez | ej podwy .
zZwroci e. Korzystajac z wyceny zwrotu z inwestyc
przestrzeni kil ku | at, zZwi ekszonyc hjakegokobwiele d n 0 § c i
wymi ernego wyni ku okresl onego w Twoj ej of ercie
prawdopodobnie wielokrotnosScia ceny opartej na s
uzaleznione od faktycznegowyrsiilggw.i eWi pr pypgadk ina
nal ezy oczywi $cie bardzo uwaza¢ na to, w jaki sp
Mozesz nawet chcie¢ zaangazowac¢ swoich i naszyc
Parafrazuj gc DRdlrer toag r Fordsetna :a [ i uzgodnione ©proc
sgsiadow”. Ale z catag pewnos$ciag martw sie bardzi

7

Ostatnie stowo: nNie obrazaj sie na pyt aniedyg, ktor
zadajemy powazne pytanie, doceniamy szczerg odpo
by¢ sprawdzianem Twoj ej zdol nos$ci do interakciji
rozliczeniowe, wydat ki, wa rzuen kzi a kputpa t wiyokSvea | iif i d&kw av
profesjonalnych jest kosztwowryl! i Wimgmp, ezeoniPanmi
uznalidmy, zZze sami mozemy pomys$lnie ukonczy¢ pro
zewnagtrz bedtieejlaozysohmha. z zewngtrz musi sz by¢
zauf ac i dobrze wspoétpracowaé w trakcie projekt
celem jest stata, dtugoterminowa, wzajteanniwdkjog z

strategie cenowag jako kolejnag okazje do zbudowa



wspani at e]j pracy nad projektem otrzymujemy Kkorz
otrzymujesz godzi we wyn kogtynoadjipraay.i e, a takze mozl i

Razem wygrywamy oboje.
Podsumowanie: Proces opracowywania propozycji

Jest to ogcthatcniaz Qaevs &ra wiele waznych i poucza
droge, aby poméc sobie w zdobycyvdujdawéoh zadwpcipg !
uzyskaniu bliskiej sekundy. Bardzo niewiseéeluklkudz

zyskatesS znaczng wiedze i chociaz masz teraz p
propozyciji, wieiszpl ary spPp®dskomeeenna, ale niewys
Dl atego zachecam Cie do wykorzystania zdobytych
Swi adomi e i czesto. Wyprowadzitem cie z |l asu n
podsumowuj e pl an, ktéry przedstawitem ci w tej ks
propozycj.i [ psychol ogi i do przygotowywania dok.

mi gawke procesu opracowywahni a par otpaokzzyec jma p ek tddrroyg
mozesz wykorzystacé¢ podczas opracowywani aszpr zysz
Przewodnik po ocenie ofert Mozesz skorzysta¢ z przewodni ka,
poni ewaz przewodni kcepgejwi ercitaddad, wktedey&&lonpomag
przewodni k oppumrkat oswiegg nsak al G Q arbitralnie przypi
sekciji. Na przyktad sekcje odnoszagce sie do met
gdy®#kcje odnoszgce sie do sytuacQézyiwikdvwalei fp ockwaicn
dostosowa¢ przydziaty na podstawie swomefge pr opc

wymagacé¢ wiekszej wagi ni z met odya. oMoezneys, z arbdyw npi oemi
moi m wspot pracowni kom ustali ¢ kryteria oceny, | e
j esli |l ezy to w twoim interesie. Oznacza to, ze
wtasci we i p cancd cen emo zW srzezmilet¢ j asni ejsze wyobraz
musi sz dostarczy¢. We wstepie wezwatltem was do ci
koncepciji i zpaosjaedc.i aZ aid ezna sza dtyy csha sz czegankich e t r uc
w sposo6b inteligentny i dobry wymaga wysitku i p
je ¢éwiczy¢, wdrazaé¢, pamietajagc, ze wiekszosé¢ od
stworzona, a nie utworzona. Praktyka nigdy akyni mistrza, bo perfekcja nie istnieje. Ale praktyka

prowadzi do ciaggtego doskonal eni a. Poprawites$ si

Logika propozycji
1. Uzyj Arkusza Logiki, aby utworzyc¢ i przetesto

A. Okresl aktuakngr ayohbhajcing] € SAnobl em | ub szanse
i nicjujace, kt 6r e uswiadomito problem 1| ub ok a:
ni ewykorzystania szansy oraz brak $S$wiadczen. (Ar

B. Bior gcolpeoan auwsaygteuacj e, okresl pozgdany rezul't

proponowany projekt. S2 moze by¢ jednym | ub kol
wdrozonego planu. Cele twojego proj ekt uogkiowi nny
komér ki 3 i 5).

C. Bi orgc pod uwage obecnag sytwuacje i pozagdany

osiggnag¢ pozagdany rezultat (arkusz | ogi ki, komor



D. Bi oragc pod uwage rezultaty i 0 cgzae kwwmink n awly n

dostarczenia wyni kow i osiggniecia pozgdanego r e
E. Jes|i pozgdanym rezultatem | est spostrzeze
ukierunkowania aby wskazac¢ korzys$ci, kztydmr ew dmoogzge nd iue ( pAS
l ogi ki, komérka 6).

F. Przetestuj wyrodownanie el emenaswe wuj algkeiszpy baaio

l ogi ki ,6komoér ki 1

* Czy kierunek strategiczny potencjalnecdckuaki k|l i ent
sag zgodne?

* Czy pytania nadrzedne, cel (cel e) i pozagdane

* Czy nadrzedny problem jest zgodny z nadrzednym

* Czy rezultaty sa zgodne z pozagdanymi rezultata
* Czy rezultaty i pozagdam® rezultaty odpowiadaj a
* Czy korzysci sag adekwatne do efektow/ braku kor

2. Skonstruuj kmeetsdd o€l osgoioes,6baboysioggni eci a cel u

A. Jasno okresl cel (lub cele) w oparciu o nadrz
przesung¢ kupkiagkegoaopjedkhad od braku wgl gdu
nadrzedne pytanie i cel . Jesli projekt przesuni e

braku wglagdu do posiadania planu), bedag dwa | ub

B. Umi es$¢ ceelwan al osgzicczzynceigeo ,drkzt 6r e organi zuje dzi
(Upewni j si e, ze kazde dziatanie wyraznie wyraze
kazdego cel u.

C. Po zbudowaniu drzewa | ogicznego wypisz kol ejn
DW ramach t ej sekwencij.i Zzintegruj dziatania wazn
E. Rozwaz wuptywajacy czastravaniaprgettte.j akcj i, aby okre

Psychologia propozyciji

3. Zidentyfi kuj role |l ub rol e odgyjynvejnek qpmszwelzt a&re
okresl| indywi dual ne korzys$ci, k't 6zrged amedmioe srieez ukl 4
(Arkusz psychologiczny, komérka 1).

A. Skl asyfi kuj wszystkich mlzdbodhk 6wt aesphbapndkkupujy

odg y wat w podej mowaniu decyzji.: nabywca ekonomic
ratyfikator. Pamietaij, Ze jeden kupujagcy moze pe
petni ¢ tyl ko jednag inna rolbgkatrlgnera (arkusz ps

B. Zidentyfi kuj dla kazdego nabywcy prawdopodobr
S2, pami et aj agc, ze korzysci te bedag wuwarunkowan
psychol ogiczny, komérka 1).

C. Jesli tocmonlijwa, epgpjadmjego trenera (arkusz p



4. Zidentyfikuj, wybierz i rozwin swoje tematy.

T

Hot Buttons

*have emotional contznt

+ affect project and selling
Process

+are usually B
indisidualized and

Y Themes are;
unspoken

Thie repeated
expression of your
abilitics and
capabilitics to:

Fvaluation
Criteria

+usually collective > - address hot buitons

scan be wiitten or spoken

* meet evaluation
criteria

* connter the
competition

vour posihion relative to o
unlrlpclilm:-;_ bhased on the
evalnalicer criteria

Counters to
Competition

A. Zidentyfi kuj mozI|l i we tematy, bi orgc pod uwage

* Gor gc e —pprrzaygeniiseknii a l ub obawy porsegczée¢edl nyczhos
uwzgledni one, wptynag na proces sprzedazy, organi
psychol ogiczny, komérka 2).

* Kryteriaoceny—k r yt eri a opracowane przez komitet sel ekc
RFP ( Z&)iignych doakdmentacla(r k usz psycholdpgiczny, komoér ka

* Liczniki dla konkurenci-=Twoj e mocne strony w porownaniu z kon
strony odnoszag sie do kryteriow oceny tego konki
psychologiczny, komérka 5).

B. Wybierz pednadtwagdimasgtcepuj gce kwestie

* Goragce przyciski kupujagcych o Sredni ej [ duz
zwi ekszy¢ (arkusz psychologiczny,wzkgd m@mkigo?2 wipt
kupujagcego na te okazje sprzedazy, a nie do ogb¢6l
Otwartos¢ odnosi sie do wzglednej otwartosci k

sprzedazowe.
* Kryteria ocenyi,aswe dwyusgo kkat Olruybc hk toécreen kKupuj gcy m:

* Przeciwdziatanie konkurencji, ktore daje ci mo
|l ub posunieciom konkurencji, pami et aj gc, ze two
wewnetrizmmee | iumi cjatywy konkurujace o te same ogr

C. Opracuj tematy na Arkuszu rozwoju temat éw.



5 Wyciagni j korzysci ptyngce z projektu z naste
A Podst awowe zalety | ogi ki (arkusz logi ki, komo
B. Korzysci EKuazkppuitholobpi €any, komorka 1).

C Hot Button Benefits (arkusz psychologiczny, k
D. Korzys$ci z tworzenia motywow (arkusz tworzeni

6. Podczas pracy dodawaj czerwone i zielone flagi do arkuszy z logiki i psyclzalogiina flaga, aby
wskazaé¢ stabosé, wrazliwosé¢ lub luke w informacij

7. Przepmowadawy OPrzegl ad Zielonego Zespotltu (Ro:
stabe strony oraz okredrobé¢wbgra€tegPczeeprdwadfacn
Przeglagd Zielonego Zespotu przed zainwestowani en
Podej muj wszel kie dziatani a, ktore Ty i TwO | ze
wdrozeni d)i,mianboywawky esygnaty ostrzegawcze i wykor zy

Przygotowanie oferty

8. Korzystajacjz miejese,nmapytsz sekcje tta

Our Understanding of Your
Situsticn Logics Worksheet
Story/S; Component @ @
Questi . - Type of Overriding

Project Question

@ ®

To address this problem, you
need answers 1o gquestions like

:h';ﬁe. %I Prospect | Desired Results/
o ——— VEtahiga Profile Deliverables
.7 - qUEShQ”S - —
Closing/5: Component @ @
To answer these guestions, we By Expeoted
have designed an approach to Situation Benefits
¢[insert objectives). As a result of

achiaving thase objactives, you
will [insert 2-4 benefits].

Rephrase averriding
questions as objectives

kt éra zawier a:

A. Komponent fabularny wykorzystujgcy informacje
B. Komponent pyta , kt 6ry identyfikuje kluczowe pytania
wyeliminowa¢ problem |l ub wykorzystaé¢ szanse. (Uz

aby wuzyskat¢ met odol ogi e generowania nilukaodérych
| ogicznego, komorka 5.)

C. Komponent zamykajagcy, ktory okresla cele proj
przedstawieniem korzysci (arkusz logi ki, komoér ka



9. Napisz sekcje dot ytreebyg c &y juel Saocdzae, gkot 6srpao sw 6rda zwiee |
podej $¢, zastosowatbys$ to podejsScie w tej sytuac

Approach and Methods

We have designed our approach for three
important reasons

+ Becanse [of something m vour current Themes Development
situation], vou need [something relatzd w this A S
theme]. Therefore, we will [do something
related to that theme|, T 5 M | (D B

+ Becanse [of sormething i vour current
situation], yom need [something related 1o this
theme ], Therefore, we will [do something
related to that theme].

+ Because [of something in vour current
situation]. you need [something related to this
theme |, Therefore, we will [do something
related to that theme).

Specifically, our methodelogy includes the

following major tasks:

B. Na poziomie zadania wypeltnia kazdag szczeline
dl aczego zadanie powinno zosta¢ wykehanénesdeywh
kazdego, zadani a

Opaning P-slat
Explains why the task
Logic Tree should be performed

I-slot

//“\ ——> Explains how the task wil

be performed.

Closing P-slot
Explains what results
from its perlormance.

ONORO,

wyjasniajac, w jaki sposo6b zadanie zostanie wyk
zadania, wyjasniajagc, co wyniknie z wykonania za

10. Napi sz sekecacje dotyczagcag kwal i fik



Themes Development

Worlahaet Why [Your Firm]
Tlsimlale WE are especially qualified for
this engagement for these
reasons.
We are...

Loremn ipsum dolor sit amet,
consetetur sadipscing elitr, sed

hY We have...

LY
Lorem ipsum dolor sit amet,
i thf 1l consetetur sadipscing elitr, sed

/,/"T\W h‘}"? #m can...

We We We / Lorem ipsum dolor sit amet,

are... have.. | can.. / consetetur sadipscing elitr, sed
To:
A. Wyoamawia@a umiejetnosci i mozliwos$ci, ktore prz
B. Wykorzystuje dr zewo |l ogiczne do rozwinieci a
kwal i fi kacjach?”. (Uzyj kol umny , Kwal i finlga&c jteo” w
drzewo | ogiczne.) 11. Napisz sekcje dotyczagcag Kk

Zzawi er aij gjceas,t jtedSlkoni eczne i wtasciwe



Logics Workahaat
Berafits —
Banafits
Payehologics Worlkahest
YL witl kot
Buyer ot Larem ipsum dolor sit amet,
: Buttan el adi W fir, sed
Barnafits A L= eip. 2 LIl SR0ipscing & 5
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Poinis Your

Evaluation Criteria Possible | Proposal
This consultancy has established the foundation for a geod
working relationship.
* They understand our internal sensitivitics,
* They can work with our people, 15
* They can and will do what they say they will,
* They have been responsible, reliable, and responsive.
* They tailored this proposal to our situation, avoiding

boilerplate.
They understand our situation.
= They clearly understand our problem or opportunity.
* They know how this situation developed and how it

alTects us. 15
* They understand the key questions we need to answer.
* They understand our issues within a larger

business/industry context.
They clearly understand the project’s overall objective(s).
* The objective{s) expresses our desired result(s) (e g..

insight, a plan, and’or an implemented plan} at the end of

this project. 15

* We understand how the objective(s) relates to our
problem or opportunity and to the benefits we will receive
from achieving that objective(s).




Evaluation Criteria

Pomnts
Possible

Your
Proposal

They have a logical methedelogy for achieving that

objective.

* They understand the relationship hetween the objectivels)
and the tasks that will be performed Lo achieve it.

* They provide a clear rationale for their proposed methods
in this project, [ don’t sense that theirs s a canned, “off’
the shelf™ workplan.

20

They have clearly communicated the gualifications critical

for achieving this project's objective(s).

= Given our situation, we understand how their
qualifications relate to the objective(s) and to the methods
necessary to achieve them

15

We believe that the cost of the project s justified by the

benefits articulated.

¢ We understand the benefits we can expect 10 accrue
during the project, as a result of how they will work with
our people.

* Wealso understand the benefits we can expect o accrue
after the project, as a result of the project’s objective(s)
being achieved

= |f possible, and within reasonable ranges, they have
quantified the tangible benefits likely to accrue.

20

Total Points:

100




