Audyt

| optymalizacja
sprzedazy

Jak zoptymalizowac kontrole nad sprzedazg i zwiekszy¢ rentownos¢

Pomagamy firmom uporzadkowac¢ sprzedaz, a przez to zwiekszyc¢ jej zyski.




PROBLEM

Sprzedaz dziata... ale czy wiesz, gdzie mozna
ja zoptymalizowac?

W wielu firmach sprzedaz generuje wyniki, a kluczowe zrédta przychodu sg znane.
Jednoczesnie czes¢ dziatan sprzedazowych funkcjonuje "sitg rozpedu" — bez jasno

zdefiniowanego procesu i mierzalnych wskaznikow.

W praktyce
oznhacza to,
Zze czesc

W efekcie wynik jest osiggany, ale trudno nim swiadomie zarzadzac, przewidywaé

go i skalowaé w sposdb powtarzalny.
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Sprzedaz bez analityki Intuicyjne decyzje

[ [
Brak pracy na twardych danych Oparte bardziej na doswiadczeniu niz p I e n I Qd Zy
i wskaznikach ogranicza kontrole na danych

nad wynikiem. p o p rOSt u
yucieka".

Uciekajgca marza Nieprzewidywalnosé

Mimo rosngcych przychodow, Wynik jest, ale nie da sie
rentownos¢ spada go prognozowac



Co to oznacza dla firmy?

Brak kontroli nad sprzedazg ma konkretne konsekwencje biznesowe, ktore bezposrednio wptywajg na rentownos¢ i rozwoj organizacji. Czesto s to

ukryte koszty, ktore narastajg stopniowo i pozostajg niezauwazone, az stajg sie powaznym problemem.

Utrata marzy Nieprzewidywalnosé wyniku

Czesto 10-30% wartosci sprzedazy — pienigdze, ktére mogtyby Brak mozliwosci precyzyjnego planowania budzetu i strategii.
trafi¢ do wyniku, znikajg w nieefektywnych procesach, ztym Zarzad podejmuje decyzje w oparciu o przypuszczenia, a nie
ofertowaniu czy btedach w strukturze cenowe,j. twarde dane.

Przecigzenie wtasciciela Trudnos¢ w skalowaniu

Zarzad i wtasciciel muszg angazowac sie w operacyjne dziatania Bez jasnych procesow i mierzalnych wynikéw niemozliwe jest
sprzedazy, zamiast skupi¢ sie na rozwoju biznesu efektywne powiekszanie zespotu sprzedazy i ekspansja na

i strategicznych decyzjach. nowe rynki.

[ Firmamoze rosnaé... i jednoczes$nie tracié¢ pienigdze. Wzrost przychodéw nie zawsze przektada sie na wzrost rentowno$ci.



Na czym polega nasza praca?

Analizujemy sprzedaz w oparciu o dane i procesy, aby pokazac¢ peten obraz tego, jak faktycznie dziata Twoja sprzedaz — bez domystéw, w oparciu o
konkretne liczby i fakty.

1 2
Patrzymy, jak faktycznie powstaje wynik Wskazujemy miejsca, gdzie firma traci pienigdze
Analizujemy kazdy etap lejka sprzedazy i identyfikujemy kluczowe Diagnozujemy konkretne obszary nieefektywnosci — od zbyt
punkty konwersji oraz miejsca, gdzie potencjalni klienci rezygnuija. dtugiego cyklu sprzedazy, przez btedy w ofertowaniu, po

niewtasciwg strukture rabatowa.

3 4
Uporzadkowujemy sposob dziatania sprzedazy Zwiekszamy przewidywalnos¢ i rentownos¢
Tworzymy przejrzyste procesy, standardy i narzedzia, ktére pozwolg Wdrazamy mechanizmy kontroli i prognozowania, ktére pozwalaja
na powtarzalnos¢ wynikéw i tatwiejsze zarzgdzanie zespotem. na Swiadome podejmowanie decyzji biznesowych i stabilny

wzrost marzy.

Jesli Cie to zaciekawito sprawdzmy, gdzie w sprzedazy mozesz zwiekszy¢ wynik i uporzadkowac sposob jego budowania.



Co sprawdzamy w audycie sprzedazy?

Analiza obejmuje zaréwno dane, jak i sposbb dziatania sprzedazy — to tam najczesciej ,,uciekajg pienigdze". Kazdy z tych obszaréw ma bezposredni
wptyw na wynik finansowy.

Strukturailiczby

* Lejek sprzedazy (konwersje na kazdym etapie)
- analiza konwersji miedzy etapami i identyfikacja miejsc, w ktorych pipeline sie ,rozpada”

e Wartos¢ pipeline vs zdefiniowane cele
|"7's - poréwnanie wartosci pipeline do targetéw i ocena realnosci osiggniecia wyniku

e Marza w podaziale na klientow, produkty i projekty
- identyfikacja najbardziej i najmniej rentownych obszaréw sprzedazy

e Struktura portfela klientéw (segmentacja, koncentracja ryzyka)
- analiza zaleznosci od kluczowych klientéw i struktury przychodéw

Procesidziatania

¢ Faktyczna aktywnos$¢ handlowcow (ilosé i jakos¢)

- analiza dziatan sprzedazowych (spotkania, oferty, follow-upy) i ich wptywu na wynik

* Proces sprzedazy (standardy, narzedzia)

> weryfikacja, czy proces jest spdjny, mierzalny i stosowany przez zespot

e Sposéb przygotowania i prezentacji ofert
- analiza ofert pod kgtem skutecznos$ci, struktury i wptywu na decyzje klienta

e Diugosé cyklu sprzedazy i waskie gardta
- identyfikacja etapow, ktére wydtuzajg proces i blokujg domykanie sprzedazy

Zarzadzanie i kontrola

o Zrédtaleadéw iich efektywnosé
- analiza, ktére kanaty generujg realng sprzedaz, a ktére tylko ruch

e Wykorzystanie CRMi jakos¢é danych
- ocena kompletnos$ci danych i sposobu ich wykorzystania w zarzadzaniu sprzedazg

* Prognozowanie sprzedazy (forecast)
- weryfikacja, na ile prognozy sg oparte na danych i jak przektadajg sie na wynik

* Polityka cenowa i rabatowa
- analiza decyzji cenowych i ich wptywu na marze

¢ Analiza straconych szans (lost deals)
- identyfikacja przyczyn przegranych sprzedazy i powtarzalnych schematéw

* Przekazanie sprzedaz - realizacja
- ocena jakosci przekazywania klientéw i wptywu na dalszg wspotprace

* Rolazarzadui managerow w sprzedazy
- analiza zaangazowania zarzadu i manageréw oraz sposobu podejmowania decyzji sprzedazowych

Dodatkowo w ramach audytu:

* rozmowy z zespotem sprzedazy i osobami zarzadzajgcymi

analiza rzeczywistych ofert i przypadkdéw sprzedazowych

przeglad danych z CRM i raportéw sprzedazowych

identyfikacja kluczowych wskaznikéw sprzedazowych (KPI)

wskazanie obszaréw o najwiekszym wptywie na wynik

Efektem jest jasna diagnoza sprzedazy oraz konkretne rekomendacje dziatan, ktore przektadajg sie na wynik.
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Co otrzymujesz po audycie?

Audyt to nie tylko diagnoza — to konkretny plan dziatarh oparty na twardych danych. Otrzymujesz kompletny obraz sytuaciji i jasng mape drogowa,
ktora pokazuje, gdzie sg najwieksze mozliwosci poprawy wyniku.

Jasny obraz sprzedazy w liczbach Identyfikacja miejsc strat
Kompleksowa analiza wszystkich kluczowych wskaznikéw Precyzyjne wskazanie obszaréw, gdzie firma traci pienigdze — wraz
sprzedazowych — od konwersji po marze — przedstawiona z kwantyfikacjg potencjalnych strat i szans.

W przejrzystej, zrozumiatej formie.

Konkretne rekomendacje zmian Wskazanie obszaréw najwiekszego potencjatu
Praktyczne wskazéwki dotyczace procesdw, narzedzii dziatan, Priorytetyzacja dziatan — ktére zmiany przyniosg najwiekszy
ktore nalezy wdrozy¢, aby poprawic¢ efektywnos¢ sprzedazy. i najszybszy zwrot z inwestyc;ji.

() Zamiast domystéw — konkretne liczby, ktére pokazuja, gdzie firma traci i gdzie moze zyska¢.



Jak wyglada wspétpraca?

Proces podzielony jest na dwa etapy: audyt, ktéry pokazuje peten obraz sytuacji, oraz wdrozenie, ktére pozwala rzeczywiscie poprawi¢ wyniki. Mozna
zaczg¢ od samego audytu i podjaé¢ decyzje o dalszych krokach.

ETAP1— AUDYT ETAP 2 — WDROZENIE

Czas trwania: 1-4 tygodnie Rekomendowane dziatania wdrozeniowe dopasowujemy
indywidualnie do firmy. Ponizej przyktadowe dziatania:

a

Analiza danych i procesow Uporzadkowanie procesu sprzedazy
Przeglad CRM, raportow, lejka sprzedazy Wdrozenie jasnych etapow, standardéw dziatania
i kluczowych wskaznikéw efektywnosci. i mechanizméw kontroli jakosci.

w 3

Rozmowy z zespotem Wdrozenie standardow
Wywiady z handlowcami, zarzagdem Stworzenie dokumentacji procesowej,
i kluczowymi osobami odpowiedzialnymi za sprzedaz. szablondéw i narzedzi wspierajgcych sprzedaz.

5 &

Diagnoza sprzedazy Praca z zespotem
Identyfikacja waskich gardet, nieefektywnosci Szkolenia, coaching i wsparcie handlowcoéw
i obszaréw strat w catym procesie. W zmianie sposobu pracy.
8 %
Raport + rekomendacje Wsparcie zarzadu
Szczegdbtowy dokument z analizg, wnioskami Pomoc w zarzadzaniu zmiang, monitoring wynikoéw
i konkretnymi zaleceniami dziatan. i dostosowywanie dziatan.

Audyt pokazuje, gdzie firma traci pienigdze. Wdrozenie pozwala je odzyskac.



Sprawdzmy, gdzie mozna
uporzadkowac sprzedaz

Jedli to podejscie jest Ci bliskie, mozemy przyjrze¢ sie sprzedazy z zewnetrznej
perspektywy i sprawdzié, ktore obszary warto uporzagdkowacé oraz gdzie wprowadzic¢
wiekszg spdjnosé, mierzalnosSc¢ i prace na danych.

Czesto najwiekszy potencjat do poprawy wyniku znajduje sie w tym, co juz
funkcjonuje — w procesach, danych i decyzjach, ktére po uporzadkowaniu zaczynajg
dziata¢ bardziej przewidywalnie.

©

Sprzedaz dziata, ale nie jest w petni pouktadana

Masz dziatajgcy zesp6t i wyniki, ale brakuje standardéw, proceséw
i mechanizmoéw kontroli — kazdy sprzedawca pracuje ,,po swojemu".

J

Wynik jest, ale trudno go przewidzie¢

Wyniki sie wahaja, a Ty nie wiesz dlaczego. Ciezko zaplanowac¢ budzet na kolejny
kwartat, bo nie wiadomo, co faktycznie wptywa na sprzedaz.

%

Chcesz zwiekszy¢ marze i kontrole

Przychody rosna, jednak decyzje handlowcdw nie zawsze sg oparte na twardych
danych i wskaznikach, co ogranicza mozliwo$¢é petnej kontroli nad wynikiem.

&

Firma chce wejs¢ na kolejny poziom

Planujesz skalowanie, ekspansje lub pozyskanie inwestora. Potrzebujesz
uporzadkowanej sprzedazy, ktéra da sie kontrolowac i prognozowad.

5 P @ ¢

Analiza Strategia Wozrost

Te sytuacje wskazujg na moment, w ktérym audyt i uporzagdkowanie proceséw
sprzedazowych moga przynies¢ wymierne korzysci, prowadzgc do stabilnego wzrostu
i wiekszej przewidywalnosci biznesowej.




Jeslibrzmi to
Interesujgco, mozemy
sprawdzi¢, czy w Twojej
firmie sg obszary, w
ktérych dzis tracone

sg pienigdze.

Czesto najwieksze mozliwosci poprawy rentownosci sg ukryte w miejscach, gdzie dzis

nikt ich nie widzi — w danych, ktére juz masz, w procesach, ktére funkcjonuja
,0d zawsze", w decyzjach podejmowanych na podstawie intuicji zamiast liczb. l




Najczesciej odkrywamy, ze:

15-25% 30-40% 20-35%

Potencjat wzrostu marzy Skrécenie cyklu sprzedazy Wozrost konwersiji
Tyle $rednio mozna odzyskac przez Redukcja czasu od pierwszego kontaktu do Poprawa wspétczynnika konwersji leadéw przez
uporzagdkowanie polityki cenowej i rabatowej zamkniecia transakcji przez eliminacje wdrozenie standardéw i najlepszych praktyk
waskich gardet

Te liczby nie sg obietnicami — to typowe obserwacje z audytéw sprzedazowych przeprowadzonych w firmach B2B/B2C. Kazda organizacja
jestinna, ale wzorce strat powtarzaja sie.



Kim jesteSmy?

Sebastian Sauter - Klaudia Mochalska

Sebastian od ponad 20 lat pracuje z ludzmi i organizacjami, tgczac Klaudia posiada ponad 12 lat dodwiadczenia w sprzedazy oraz
doswiadczenie sprzedazowe, psychologiczne i konsultingowe. kilkuletnie doSwiadczenie w obszarze nowych technologii
Wspiera firmy w porzgdkowaniu sprzedazy, pracy na danych oraz i doradztwa biznesowego. Na co dzien pracuje w EY
budowaniu proceséw, ktére pozwalaja osiagaé bardziej w departamencie konsultingu IT, gdzie wspiera organizacje
przewidywalne wyniki. w uporzgdkowaniu proceséw, podejmowaniu decyzji opartych

na danych oraz wdrazaniu rozwigzan wspierajgcych rozwaj biznesu.
Swoja droge zawodowg zaczynat w sprzedazy, nastepnie budowat

i zarzadzat zespotami, odpowiadajgc za wyniki i rozwéj biznesu. Dzi$ Jej doSwiadczenie taczy kompetencije sprzedazowe, wiedze
pracuje jako konsultant i trener, realizujac projekty rozwojowe z zakresu finanséw oraz praktyczne podej$cie do wykorzystania
dla firm z réznych branz oraz prowadzac szkolenia i warsztaty technologii w organizacji. W pracy koncentruje sie na zwiekszaniu
dla zespotéw sprzedazowych i kadry zarzadzajace;. efektywnosSci sprzedazy, poprawie jako$ci proceséw oraz

budowaniu rozwigzan dopasowanych do realnych potrzeb firm.
Jego podejscie opiera sie na pracy na konkretnych danych i realnych

sytuacjach biznesowych, a nie na modelach teoretycznych, W swoich projektach wykorzystuje réwniez narzedzia cyfrowe
koncentrujac sie na procesach sprzedazy, decyzjach handlowych i elementy sztucznej inteligencii, traktujac je jako wsparcie

oraz sposobie zarzadzania zespotem. dla zespotdéw sprzedazy i zarzagdzania, a nie cel sam w sobie.
Réwnolegle pracuije jako psycholog i psychoterapeuta, co pozwala Klaudia prowadzi szkolenia i warsztaty dla firm, koncentrujac sie
mu lepiej rozumieé mechanizmy stojace za decyzjami, na praktycznym podejsciu do sprzedazy, pracy na danych oraz
zachowaniami i relacjami w biznesie, taczac perspektywe biznesowa wdrazaniu rozwigzan, ktére realnie wspierajg rozwéj organizacii.

z psychologiczng i wspierajac trwate zmiany.

[J Jeslichcesz sprawdzié, czy to podejScie ma zastosowanie w Twojej firmie, mozemy krétko porozmawiaé

i przyjrzec sie Twojej sytuacii.



Wycena

Audyt sprzedazy jest wyceniany indywidualnie — w zaleznosci od skali firmy,
dostepnosci danych oraz zakresu analizy.

Na finalny zakres wptywa m.in. liczba obszaréw objetych audytem, poziom
szczegotowosci analizy, a takze liczba rozméw i warsztatéw z zespotem.

W ramach projektu analizowane sg zaréowno dane sprzedazowe, jak i sposéb dziatania
zespotu, procesy oraz podejmowane decyzje, tak aby uzyska¢ mozliwie petny
obraz sprzedazy.

[J Cena za przedstawione ustugi waha sie w granicach:

9000 -25000 zt netto

Doktadny zakres i wycena ustalane sg po wstepnej rozmowie, ktéra pozwala
dopasowac projekt do specyfiki firmy i jej aktualnych potrzeb.
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