AUDYT SPRZEDAZY

3-DNIOWA ANALIZA SPRZEDAZOWA

Jak zidentyfikowac i rozwigza¢ konkretny problem sprzedazowy w 3 dni?

Szybka, skoncentrowana analiza sprzedazy — od obserwacji procesu handlowego po
rekomendacje dla managementu.



DLACZEGO SPRZEDAZ NIE OSIAGA
SWOJEGO REALNEGO
POTENCJALU

W wiekszosci firm zesp6t handlowy posiada wiekszy potencjat sprzedazowy niz pokazujg
biezace wyniki.

Réznica wynika najczesciej z: Efektem jest:
niespbjnego procesu sprzedazy . nizsza sprzedaz
stabej jakos$ci rozméw handlowych . wojnacenowa
niewtasciwej kwalifikacji klientéw . utrata klientéw
niewystarczajgcej pracy wydtuzone procesy sprzedazowe

z obiekcjami

utraty szans sprzedazowych na
kolejnych etapach procesu
braku spéjnych standardéw
dziatania

niewykorzystany potencjat
handlowcéw

konieczno$¢ angazowania
manageréw w ratowanie sprzedazy

[ Audytsprzedazy pozwalazidentyfikowaé ograniczenia procesu handlowego oraz
wskaza¢ dziatania zwiekszajace jego skutecznosé.




10 sygnhatow, ze sprzedaz traci skutecznos¢

Handlowcy wykonuja duzo dziatan, ale wyniki nie rosna. Klienci czesto wybierajg konkurencje.
Rozmowy szybko schodzg do poziomu ceny. Handlowcy maja trudno$¢ z domykaniem sprzedazy.
Pipeline jest petny, ale sprzedaz nie roénie. Brakuje wspdlnego standardu sprzedazy.
Kazdy handlowiec dziata po swojemul. Obiekcje klientéw regularnie blokujg proces.
CRM nie odzwierciedla rzeczywistosci. Managerowie lub wiasciciel stale angazujg sie w ratowanie
transakciji.

Takie sygnaty wskazujg na problemy z procesem sprzedazy, komunikacjg handlowa lub zarzagdzaniem sprzedaza.



W can we incregse

: : 4 uarterly quarter
Zamiast analizowac catg dles by 1597
sprzedaz, zaczynamy od
jednego konkretnego problemu

)

W wielu przypadkach najwiekszg wartos¢ daje skupienie sie na
jednym, realnym problemie sprzedazowym i jego szybkie
rozpracowanie operacyjne.

Nie zaczynamy od teorii.

Zaczynamy od problemu, ktéry dzi$ ogranicza wyniki sprzedazy.




3-DNIOWA ANALIZA SPRZEDAZOWA

Jezelifirma mierzy sie z konkretnym problemem sprzedazowym, mozliwe jest rozpoczecie wspotpracy od krétkiej analizy skoncentrowanej na jednym zagadnieniu.

Dzien 4: Wdrozenie

Implementacja rozwigzan
i uruchomienie projektu.

Dzien 3: Management

Zarzadzanie procesem
i podejmowanie decyzji. Dzieri 2: Analiza
Zl = 1z

Przetwarzanie i interpretacja
zebranych informacji.

Dzien 1: Obserwacja

Zbieranie wstepnych danych
i spostrzezen.

Trzy intensywne dni pracy skoncentrowane na jednym, konkretnym problemie sprzedazowym — od obserwacji, przez analize, po rekomendacje dla managementu.



DZIEN1

OBSERWACJA PROCESU
SPRZEDAZY

Zapoznanie sie z problemem

1
5 Rozmowy z handlowcami, managerami i wtascicielem
3 Obserwacja procesu sprzedazy i pracy zespotu

Identyfikacja gtéwnego ograniczenia sprzedazowego




DZIEN 2

ANALIZA ZDARZEN SPRZEDAZOWYCH

Analiza rozmow
handlowych

Ocena jakos$ci rozmoéw
i sposobu prowadzenia
procesu sprzedazy.

2

Analiza procesu
sprzedazy

Ocena skutecznosci
poszczegdlnych etapow
procesu.

3

Dane i wskazniki

Weryfikacja pipeline'u, CRM
i kluczowych KPI.

Spotkania miedzy
dziatami

Analiza wspétpracy pomiedzy
sprzedazg
a pozostatymi obszarami

firmy.
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DZIEN 3

PRACA ZMANAGEMENTEM

1 Spotkanie zmanagementem
2 Analiza problemu na poziomie decyzyjnym
3 Identyfikacja przyczyn zrédtowych

4 Rekomendacje dziatan



Przyktadowe problemy

Niska skutecznosé
handlowcow

Duza aktywnos$¢ przy
niewystarczajgcych wynikach.

3

Niewykorzystany pipeline

Duzo szans sprzedazowych, mato
zamknietych transakcji.

Spadek sprzedazy

2

Wojna cenowa

Klienci wybierajg tansze rozwigzania.

4

Problemy z praca dealerow
lub partneréw handlowych

Brak spojnych standardéw sprzedazy.

Pomimo stabilnego rynku i aktywnosci handlowe;.




CO FIRMA OTRZYMUIJE

Trzy dniintensywnej pracy przektadaja sig na konkretne, wdrazalne rezultaty.

Konkretnadiagnoza Przyczyny zrédtowe problemu
Dziataniado wdrozenia Priorytety dziatan
Perspektywazewnetrzna Rekomendacjedla managementu

[J Efektem jestkonkretna diagnoza problemu oraz zestaw dziatan, ktére moga poprawié¢ skutecznosé
sprzedazy i funkcjonowanie catego procesu handlowego.

Kontakt

Klaudia Mochalska Sebastian Sauter

Y. 601722182 Y. 668 467846
= k.mochalskal@gmail.com = sauter.sebastian@gmail.com
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