Uporzadkowanie i rozwoj sprzedazy
Podniesienie rentownosci firmy
Benchmarking rynkowy i wewnetrzny

State wsparcie w zarzgdzaniu sprzedaza w oparciu o dane,
procesy i wskazniki.
Dla firm, ktére chcg Swiadomie zwieksza¢ wynik, marze
I przewidywalnos¢ dziatan.

Klaudia Mochalska
. 601722182

< k.mochalskal@gmail.com



Sprzedaz dziata, ale nie jest
w petni kontrolowana

W wielu firmach sprzedaz generuje wynik, a kluczowe zrédta

przychodu sg znane. Jednoczes$nie czesS¢ dziatan sprzedazowych

funkcjonuje bez petnej kontroli i pracy na danych.

W efekcie:

Decyzje podejmowane s3
intuicyjnie

Marza nie jest Swiadomie
zarzgdzana

Wynik jest trudny do
przewidzenia

Sprzedaz trudno skalowac




Dla kogo jest ten model wspotpracy

Abonament jest dla firm, ktére majg dziatajgcg sprzedaz i chcg Swiadomie zwiekszac¢ wynik,

marze i przewidywalnos$¢ dziatan.

To rozwigzanie dla firm, ktére:

J]ﬂl] Kontrolowany rozwéj

Chca rozwijac sprzedaz w sposéb
bardziej kontrolowany i mierzalny

@ Uporzgdkowane procesy

Chcg uporzagdkowacé procesy i decyzje
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Wyzsza rentowno$é

Chca zwiekszy¢ rentownosé bez
zwiekszania kosztéw

U0 Wsparcie analityczne

Potrzebujg wsparcia w pracy na
liczbach

@ Potencjat w danych

Widzg potencjat
w danych i wskaznikach



Cel wspoétpracy

Celem abonamentu jest uporzadkowanie sprzedazy i wprowadzenie pracy na
danych, ktéra pozwala Swiadomie zarzgdza¢ wynikiem i rentownoscia.

W praktyce oznacza to:

—o_

Wieksza kontrola nad sprzedaza

Lepsze decyzje handlowe

Wieksza przewidywalnos¢ wyniku

Mozliwos¢ skalowania sprzedazy
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Corobie:

e Okreslenie kluczowych wskaznikéw (KPI)

e Analiza pipeline, konwersji i aktywnosci

e Analiza marzy i rentownosci

e |dentyfikacja obszaréw wptywajgcych na wynik
e Budowa prostych dashboardéw

e Pomiar aktywnosci handlowcow

o Wskazanie strat sprzedazowych

" Dane i wskazniki sprzedazowe
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Dodatkowo:

e Pracanarealnych danych firmy

e Przeliczanie marzy, narzutu i rentownosci

e Pokazanie réznicy miedzy przychodem a wynikiem

e Praca 1:1z wtascicielem/managerem

e Analiza pracy handlowcéw (follow-upy, oferty, rabaty iin)

e Benchmarking

& Efekt: wieksza kontrola nad wynikiem i Swiadome zarzgdzanie rentownoscig




Proces sprzedazy i CRM

Uporzadkowanie etapéw Standaryzacja dziatan Wykorzystanie danych do
sprzedazy zarzadzania
1 2 3 4 5
Identyfikacja waskich gardet Uporzadkowanie CRM

& Efekt: spdjny i mierzalny proces sprzedazy oraz realne wykorzystanie danych
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Technologia i usprawnienia

Wykorzystanie narzedzi cyfrowych

Automatyzacja prostych dziatan

Usprawnienie pracy zespotu

D = B =

Eliminacja powtarzalnych czynnosSci

& Efekt: spdjny i mierzalny proces sprzedazy oraz realne wykorzystanie

danych




Najczestsze bitedy w sprzedazy
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Brak pracy na marzy i rentownosci

Decyzje rabatowe bez Swiadomosci
wptywu na wynik

.
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Quarterly Sales Growth
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Skupienie na przychodzie zamiast na
zysku

Brak analizy pipeline i konwers;ji
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Rézne sposoby pracy handlowcow
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Product Performance
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Decyzje i praca naliczbach
Corobie:

Analiza wynikéw i rekomendacje Wsparcie zarzagdu i manageréw Ustalanie priorytetéw

PrzejScie z intuicji na dane

A takze:

¢ Pracazzespotem narealnych danych
 Cwiczenia liczenia marzy, narzutu i rentownosci

¢ Analiza rzeczywistych ofert

& Efekt: decyzje oparte na liczbach i wieksza kontrola nad wynikiem




Jak decyzje wptywajg na wynik

Przed rabatem Rabat 10%
Sprzedaz: 100 000 zt Sprzedaz: 90 000 zt
Koszt: 80 000 zt Koszt: 80 000 zt
Marza: 20 000 zt (20%) Marza: 10 000 zt

Efekt:

(o) (o)
-10% -50%
Spadek przychodu Spadek zysku
Przychdd spada o0 10% Zysk spada o 50%

& Decyzje handlowe majg bezposredni wptyw na wynik




1l Dane i wskazniki produkcyjne
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Corobie: Dodatkowo:

e Okreslenie kluczowych KPI produkcji: wydajno$é, OEE, czas ¢ Praca narealnych danych produkcyjnych (zlecenia, zmiany, raporty)
realizacji, przestoje, jakos¢ e Przeliczenie kosztu godziny pracy, maszyny i przestojéw

¢ Analiza wykorzystania zasobéw: ludzie, maszyny, zmiany (gdzie sg e Pokazanie, gdzie firma traci pienigdze (przestoje, btedy, niska
straty czasu) wydajnosé)

» Pomiar przestojow: awarie, brak materiatu, zmiany, przezbrojenia e Analiza konkretnych przypadkéw produkeyjnych (realne zlecenia)

¢ Analiza wydajno$ci zespotéw i zmian (réznice miedzy brygadami) « Praca 11z kierownikiem produkgji / brygadzistami

¢ Analizajakosci: reklamacje, btedy, poprawki, straty materiatowe « Wprowadzenie prostego raportowania dziennego / tygodniowego

¢ |dentyfikacja waskich gardet w procesie produkciji \ J

¢ Analiza plan vs wykonanie (terminowo$¢, op6znienia, nadgodziny)

e Pomiar kosztu produkciji na zleceniu / produkcie

& Efekt: wieksza kontrola nad produkcja, nizsze straty i realna poprawa wydajnosci




Przyktad wspotpracy

Sytuacja:

e Sprzedaz dziata, ale
brak pracy na
danych

e Brak kontroli marzy
e Rézne podejscia

handlowcow

Dziatania:

e Okreslenie KPI

o Uporzadkowanie
CRM i procesu

e Analiza marzy

e Pracazzespotem
na liczbach

Efekty:

Wieksza kontrola
nad wynikiem

Bardziej Swiadome
decyzje
Poprawa

rentownosci

Wieksza

przewidywalnos$¢



Jak wyglada wspotpraca

2-4 spotkania miesiecznie —

¢— Analiza danych i wynikow

Konsultacje —¢

¢— Rekomendacje

Wsparcie wdrozen —9

O To nie sa szkolenia — to praca na realnych danych firmy

Efekty

Wieksza kontrola nad sprzedaza Swiadome zarzadzanie marza Uporzadkowany proces
Praca nadanych Lepsze decyzje Przewidywalny wynik

Inwestycja

3500 - 4500 zt / miesiac




