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Plan sprzedazy na
[okres]
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Spis tresci

1. Wizjaimisjafirmy
e Wartosci firmy
e Historia firmy
e Produkty/ustugi a potrzeby odbiorcow
e Przewagi nad konkurencjag
e Cel biznesowy

2. Grupa docelowa
e Dane demograficzne i branza
e Role zawodowe
e Zachowania
e Innecechy
Persony

3. Cele sprzedazowe
e Aktualnaliczba leadow
e Aktualna skutecznos¢ w przechodzeniu szans przez poszczegodlne etapy
o Srednia warto$é transakgciji
e Prognozowana sprzedaz i cele sprzedazowe
e Innecele

4.Zespot sprzedazowy i jego kompetencje
e  Struktura zespotu
e Kadra kierownicza
e Cztonkowie organizacji/dziatu
e Zapotrzebowanie na pracownikéw lub outsourcing
e Plan rekrutaciji i rozwoju dziatu

5. Lista zasobo6w i narzedzi
e Gromadzenie i przetwarzanie danych
e Komunikacja z klientami
e Marketing i generowanie leadéw
e Zarzadzanie zadaniami
e Szkolenia pracownikéw
e Programy motywacyjne

6. Strategia marketingowa (pozyskiwanie leadéw)
e Marketing wychodzacy (outbound)
e Marketing przychodzacy (inbound)

7. Kwalifikacja i scoring leadow
e Kryteria kwalifikacji leadow
e Metody kontaktu w poszczegdlnych etapach procesu zakupowego
e Strategie reagowania w sytuacjach niestandardowych

8. Budzet
e Koszty state
e Koszty zmienne

9. Szczego6towy plan dziatan i harmonogram
e Cele priorytetowe
e Cele podrzedne
e Harmonogram (konkretne dziatania)

10. KPl i metody ewaluacji planu
e Lista KPl do mierzenia efektywnosci egzekuciji planu
e Raportyidashboardy

11. Uwagi
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1.Wizja i misja firmy

Wartosci firmy

Historia firmy

Produkty/ustugi a potrzeby odbiorcéw

Przewagi nad konkurencjag

Cel biznesowy

2. Grupa docelowa

Dane demograficzne i branza

Role zawodowe

Zachowania

Inne cechy

Persony
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3. Cele sprzedazowe

Aktualna liczba leadéw

Aktualna skutecznos¢ w przechodzeniu szans przez poszczegdlne etapy

Srednia warto$é transakgcji

Prognozowana sprzedaz i cele sprzedazowe

Inne cele

4. Zespot sprzedazowy i jego kompetencje

Struktura zespotu

Kadra kierownicza

Cztonkowie organizacji/dziatu

Zapotrzebowanie na pracownikéw lub outsourcing

Plan rekrutacji i rozwoju dziatu
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5. Lista zasobow i narzedzi

Gromadzenie i przetwarzanie danych

Komunikacja z klientami

Marketing i generowanie leadow

Zarzadzanie zadaniami

Szkolenia pracownikéw

Programy motywacyjne

6. Strategia marketingowa
(pozyskiwanie leadow)

Marketing wychodzacy (outbound)

Marketing przychodzacy (inbound)
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7. Kwalifikacja i scoring leadow

Kryteria kwalifikacji leadéw

Metody kontaktu w poszczegdlnych etapach procesu zakupowego

Strategie reagowania w sytuacjach niestandardowych

8. Budzet

Koszty state

Koszty zmienne

9. Szczegotowy plan dziatan i harmonogram

Cele priorytetowe

Cele podrzedne

Harmonogram (konkretne dziatania)
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10. KPIl i metody ewaluaciji planu

Lista KPl do mierzenia efektywnosci egzekuciji planu

Raporty i dashboardy

11. Uwagi
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