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| PRAKTYCZNY SZABLON |

Mapa Komitetu
Zakupowego

Dla handlowcow, ktérzy chca przestac tracic deale po ,dobrym spotkaniu®.

+Rozmawiasz z jedng osoba. Spotkanie idzie swietnie. Styszysz 'brzmi dobrze, dam znac'. A potem cisza.
Bo za kulisami ktos, z kim nigdy nie rozmawiafes, powiedziat nie. | Twoj handlowiec wraca do biura z
poczuciem, ze poszfo super. A deal jest martwy."

Ten materiat powstal, bo jestem zmeczony stuchaniem tego samego scenariusza. Firmy wysylaja
handlowcow na spotkania, handlowcy ,buduja relacje” z jedng osobg, a potem wszyscy sie dziwig, ze
klient zniknat.

Stuchajcie — w B2B nie sprzedajesz jednej osobie. Sprzedajesz komitetowi zakupowemu. | jesli nie wiesz,
kto w nim siedzi, to nie masz deala. Masz ziudzenie.

Liczby, ktore powinny Ci wyswietlic wszystkie czerwone flagi:

- 13 osob — tyle angazuje przecietna decyzja zakupowa B2B (Forrester, 2024)

- 15 osob — mediana buying group wg Gartnera (2025), z czego 10 aktywnie decyduje
- 79% zakupéw B2B wymaga formalnej zgody CFO (TrustRadius, 2024)

— 89% zakupow angazuje wiecej niz jeden dziat w firmie

A Twoj handlowiec rozmawia z jedna osob3a i wysyta jedna prezentacje. Co mogtoby

e

pojsc nie tak?

Co znajdziesz w tym materiale:
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. Dlaczego komitet zakupowy zabija Twoje deale

. Jak wyglada komitet w praktyce — role, weto, ukryte obawy
. Petny wypetniony przykiad mapy komitetu

. Gotowe pytania do zadania na spotkaniu

. Gotowe argumenty per rola

. Checklista materiatow do przygotowania

. Pusta mapa do wypeinienia przy kazdym dealu

. Czerwone flagi + .co dalej, jesli tracisz kontrole”

Karol Tabis

Konsultant sprzedazy B2B - karoltabis.com
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1. Dlaczego komitet zakupowy zabija Twoje deale

Mam taki test, ktory robie na spotkaniach z wiascicielami firm. Pytam: ,lle dealow straciliscie w ostatnim
roku?". Mowig liczbe. Potem pytam: A ile z nich straciliscie, bo klient powiedziat wprost 'nie'?". | wtedy
jest cisza.

Bo prawda jest taka, ze wickszos¢ dealow w B2B nie przegrywa z konkurencja. Przegrywa z brakiem
decyzji. Klient nie mowi ,.nie" — po prostu milczy. Deal wisi w pipeline'ie miesigcami, bo nikt w komitecie
nie miat odwagi powiedziec: ,robimy to".

.Jesli Twoj pipeline jest peten dealow, ktore 'czekaja na decyzje' od miesiecy — to nie jest pipeline. To

cmentarz.”

Dlaczego tak sie dzieje?

Bo w B2B decyzje podejmuje grupa ludzi, nie jedna osoba. | kazda osoba w tej grupie:

« ma inne cele (zarzad chce wzrostu, CFO chce kontroli kosztow, uzytkownik chce spokoju)
+« ma inne obawy (CFO boi sie ztej decyzji finansowej, IT boi sie awarii, szef produkcji boi sie przestoju)

« ma inne prawo weta (CFO blokuje 79% zakupow, dziat prawny blokuje na etapie umowy)

| teraz wyobraz sobie, ze Twéj handlowiec rozmawia tylko z jedna z tych oséb. Wysyta jedna prezentacje.
Czeka. Agresywnie czeka na telefon. Nic nie przychodzi.

To nie jest problem z handlowcem. To jest problem z tym, ze nikt mu nie powiedziat, z kim
jeszcze musi rozmawiac.

FOMU — strach, o ktorym nikt nie mowi wprost

FOMU to .fear of messing up" — strach przed popeinieniem btedu. Kazda osoba w komitecie ma
ryzyko osobiste:

— CFO nie boi sie tylko stracic pieniedzy firmy — boi sie, ze to on bedzie odpowiadat za zig decyzje
przed zarzgdem.

— Uzytkownik boi sie, Ze nowe narzedzie utrudni mu prace i to jego obwinig za chaos.
- Szef IT boi sig, ze wdrozenie sie posypie i to on bedzie gasit pozar w Wigilie.

Twoje materiaty musza adresowac nie tylko cele biznesowe, ale tez te ciche, niewypowiedziane
obawy.
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2. Kto siedzi w komitecie — i czego od niego chcesz

Nie wystarczy wiedziec, ze ,jest kilka 0s6b po stronie klienta". Musisz rozpisac komitet na konkretne osoby

i zrozumiec€, czym kieruje sie kazda z nich.

ROLA SItA WPLYWU CO CHCE CZEGO SIE BOI ARGUMENT, MATERIAL DO
OSIAGNAC (FOMU) KTORY TRAFIA PRZYGOTOWANIA
Zarzad / Formaliny Wazrost, Strata czasu na Konkretne liczby, 1-pager: problem —
wiasciciel podpis + prawo  przewidywalnosc projekt, ktéry nie efekt w skali roku, rozwiazanie — efekt
weta wyniku wypali koszt zaniechania
CFO / finanse Prawo weta w Zwrot z inwestycji, Odpowiedzialnos¢ ROI rozpisane na Arkusz ROI / koszt
79% zakupow kontrola kosztow za zlg decyzje miesiace, koszt zaniechania
finansowa utraconych
korzysci
Uzytkownik Nieformalny — Prostota, Nowe narzedzie tatwosc Demo, opis przebiegu
koncowy moze zabié oszczednosé czasu utrudni mu prace wdrozenia, wdrozenia
deal .oddolnie” szybkosc efektow
IT / dziat Prawo weta w Stabilnosé, Awaria, dodatkowa Specyfikacja Dokumentacja tech., plan
techniczny kwestiach kompatybilnos¢ praca integracyjna techniczna, plan wdrozenia
bezpieczenstwa wsparcia
Dziat prawny Prawo weta na Zgodnosc, jasne Ukryte klauzule, Czytelna umowa, Wzér umowy, warunki
poziomie warunki ryzyko prawne brak ukrytych SLA
umowy warunkow

Uwaga dla firm produkcyjnych:

Role ,IT" czesto pelni szef produkcji lub dyrektor techniczny — i to on ma realng site weta, nie
klasyczny dziat IT. Jesli sprzedajesz cos, co wplywa na linie produkcyjna, to ten cziowiek jest Twoim

blokerem albo championem. Nie pomijaj go.
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3. Peiny przyktad — firma produkcyjna kupuje CRM za 80 000 zi

Zebys nie musiat zgadywac — oto jak wyglada wypetniona mapa komitetu dla konkretnego scenariusza.
Firma produkcyjna, 120 osob, kupuje system CRM za ~80k rocznie. Komitet: 4 osoby.

ROLA / IMIE

Marek K.
Wiasciciel

FULERA
Gl. ksiegowa

Tomek R.
Szef sprzedazy

Pawet M.
IT (1 osoba)

Sita
WPLYWU

Podpis +
weto

Weto
budzetowe

Nieformalny
uzytkownicy
go stuchaja

Weto
techniczne

CEL

Przewidywalnosc
sprzedazy

Kontrola kosztow,

jasny
harmonogram

Mniej
raportowania
recznego

Zero dodatkowej
pracy

FOMU

«Kolejny system,
ktory kupimy i
nikt nie bedzie
uzywat™

«Ukryte koszty

wdrozenia®

«Kolejne
narzedzie, ktore
zabiera czas”

.Bede musiat to

integrowac sam”

Champion: Tomek R. (szef sprzedazy)

ARGUMENT

.Po 3 mies.
bedziesz widzial
pipeline w czasie
rzeczywistym"”

Rozbicie kosztéw
na 12 mies.

«Raporty generuja
sie same”

.Chmura, zero
instalacji, APl w 2
dni”

- Ma wplyw na decyzje: TAK — handlowcy go stuchaja, wiasciciel mu ufa

MATERIAL

1-pager z ROI

+ case study

Arkusz kosztow

Demo na zywo

Spec tech. +
wsparcie

— Dostat materiaty do ,sprzedazy wewnetrzne]": TAK — 1-pager + demo recording

- Czego jeszcze potrzebuje: argumenty kosztowe dla Anny (ksiegowej)

STATUS

Rozmawiatem

X Brak
kontaktu

v
CHAMPION

X Brak
kontaktu

.Widzisz? Tomek jest za. Marek jest za. Ale Anna nie widziata kosztow, a Pawef nawet nie wie, Zze temat
istnieje. | deal umrze cicho. Nie diatego, Zze CRM jest zly — ale dlatego, Ze nikt nie pomyslat o Annie i

Pawle."



KAROL TABIS 05
SYSTEM SPRZEDATY

4. Pytania, ktore odkrywaja komitet — copy-paste do notatek

Nikt Ci nie powie wprost: ,u nas decyduje piec osob i kazda ma inne zdanie". Musisz to sam odkryc.

Na pierwszym spotkaniu — odkrywasz skiad:

- ,.Kto oprocz Pana/Pani bedzie podejmowat decyzje o tym zakupie?”

- ,.Kto bedzie oceniat to rozwigzanie od strony finansowej?"

- ,Kto w firmie odpowiada za wdrozenie nowych narzedzi lub procesow?”
- ,Czy ktos z zarzadu bedzie chciat to zobaczyc¢ przed decyzjg?"

- ,Jak u Panstwa wyglada podejmowanie tego typu decyzji?"

Na drugim spotkaniu — odkrywasz blokery:

- .Kto ma najwiecej do stracenia, jesli to wdrozenie nie zadziata?"
- ..Co musi sie wydarzy¢ wewnatrz firmy, Zeby ten projekt dostat zielone swiatto?"
- ,Czy jest ktos, kto mogiby zatrzymac ten projekt — nawet jesli reszta sie zgodzi?”

- .Gdyby Pan/Pani miat(a) przekonac do tego zarzad jednym zdaniem — co by Pan/Pani
powiedzial(a)?"

.10 ostatnie pytanie to zfoto. Bo klient Ci powie doktadnie, jaki argument dziata w jego firmie. Ty nie
musisz zgadywac — on sam Ci poda odpowiedz."

Pytania, ktore sprawdzaja championa:

- ,Czy to Pan/Pani bedzie rekomendowal(a) to rozwigzanie zarzadowi?"
- ,Czy potrzebuje Pan/Pani jakichs materiatow, zeby przedstawic to wewnetrznie?"

- ,Jak moge Panu/Pani poméc w tej wewnetrznej rozmowie?”

Jesli klient mowi ,.ja tylko zbieram oferty” — masz postanca. Nie championa. Musisz dostac sie wyzej.

08
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5. Co mowic do kazdej roli — gotowe argumenty

Nie ma nic gorszego niz handlowiec, ktéry méwi to samo CFO co uzytkownikowi.

- Do zarzadu / wiasciciela:

~Po wdrozeniu bedzie Pan widzial, ile firma zarabia na kazdym kanale. Zamiast pytac handlowcow
'jak tam ten miesigc zamkniemy' — Pan otworzy dashboard i bedzie wiedziat."

~Koszt zaniechania to [kwota] miesiecznie. Kazdy miesigc bez decyzji to [kwota] stracona."

- Do CFO / finansow:

~Rozbitem koszty na 12 miesiecy: licencja, wdrozenie, szkolenie, wsparcie. Zero ukrytych kosztow."

»ROIl wychodzi na [X] miesiecy. Ale wazniejsze jest, ile tracimy teraz."

- Do uzytkownika koncowego:

~Dwa pola po kazdej rozmowie z klientem. Raporty generuj3 sie same. W poniedzialek bedzie Ci
fatwiej, nie trudniej."

- Do IT / szefa produkcji:

~Chmura, zero instalacji lokalnych. Integracja przez APl w 2 dni. Wsparcie techniczne przez 3
miesigce po starcie."

6. Checklista materiatow do przygotowania

Zanim wyslesz oferte, sprawdz czy masz:

1-pager dla zarzadu (problem — rozwiagzanie — efekt — nastepny krok)
[ ] Arkusz ROI / analiza kosztéw utraconych korzysci dla finansow
| | Demo lub nagranie demo dia uzytkownika
[ Specyfikacja techniczna + plan wdrozenia dia IT
| | Case study z podobnej branzy (najlepiej z liczbami)
[ ] Wzor umowy / warunki SLA dla dziatu prawnego

| Krotkie FAQ — odpowiedzi na typowe obiekcje (3-5 pytan)

.Jesli Twoj champion idzie na wewnetrzne spotkanie z pustymi rekami — jest jak handlowiec bez
wizytowki. Ma dobre checi, ale nie ma czym walczyc."
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7. Twoja mapa — wypetnij dla swojego najblizszego deala

Firma klienta:
Nazwa deala / projektu:
Szacowana wartosc:

Data:

ROLA / SHA CEL — CO
IMIE WPLYWU CHCE
OSIAGNAC

Twoj champion:

Imie i rola:

Czy ma wptyw na decyzje? TAK / NIE

Czego jeszcze potrzebuje:

FOMU — ARGUMENT

CZEGO KTORY TRAFIA
SIE BOI

Czy dostat materiaty? TAK / NIE

MATERIAL DO
PRZYGOTOWANIA

o
~
-]

STATUS
KONTAKTU

|/ x/
% CHAMPION)
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8. Czerwone flagi — sprawdz, czy kontrolujesz swoj deal

Zaznacz kazdy punkt, ktory pasuje do Twojego obecnego deala:

| | Rozmawiasz tylko z jedng osob3 i nie wiesz, kto jeszcze jest w grze.
[] Nie znasz osoby, ktora zatwierdza budzet.
| Nie wiesz, jakie kryteria ma IT lub dziat prawny.
| Klient mowi .musze to skonsultowac” — a Ty nie wiesz z kim.
| | Po spotkaniu nie ma ustalonego kolejnego kroku z udziatem innych osob.
| Twoj kontakt mowi .tak®, ale nie ma wpiywu na decyzje.
| Wystates oferte i czekasz — bez wiedzy, co dzieje sie po drugiej stronie.
j___'! Deal .czeka na decyzje" od ponad miesigca bez postepu.
| Nie wiesz, czy Twoj kontakt to champion czy posianiec.

| Nie przygotowates materiatow dopasowanych do rol w komitecie.

0-2 zaznaczonych: Masz kontrole. Kontynuuj i zamykaj deal.
3-5 zaznaczonych: Tracisz kontrole. Wroc do mapowania komitetu.

6+ zaznaczonych: Nie masz deala. Masz ztudzenie. Czas na reset.

Co dalej?

Jesli wypetnites mape i widzisz luki — to dobrze. Wigkszosc firm nawet nie dochodzi do tego etapu.

Jesli chcesz, zebym przeszedt przez Twoj konkretny deal i pomadgt Ci zmapowac komitet — umow
bezpiatna 30-minutowa rozmowe:

7

Karol Tabis
Konsultant sprzedazy B2B

- Umow bezptatna rozmowe «

Pokaze Ci, w ktorym miejscu Twoj proces traci deale i co z tym zrobic.

-

Peiny artykut o sprzedazy do komitetu zakupowego znajdziesz tutaj:
- karoltabis.com/jak-zrozumiec-komitet-zakupowy-firm-b2b-i-skutecznie-sprzedawac/
~Stuchajcie — jezeli firma leci na dwoch duzych kontraktach od lat i handlowcy agresywnie czekaja na

telefon od klienta, to wszystkie czerwone flagi powinny wam sie wyswietlac. Bo ktos na waszym rynku
wiasnie buduje system, ktory wam tych klientow zabierze."



