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Wstep

Strategia to jedno z najmodniejszych stéw w biznesie. To, co oznacza w danym kontekscie, zalezy
od tego, co akurat autor miat na mysli. Jako autor tego e-booka postaram sie pomdc Wam tak
podejs¢ do tematu strategii sprzedazy, zeby tatwiej byto Wam wypracowac cos, co przetozy sie na

wieksze przychody i/lub zyski firmy.

Z e-booka dowiecie sie:

jak przestaé konkurowac ceng,

jak segmentowac klientdw i znalez¢ wyrdzniki oferty dla kazdej z grup,

jak tworzy¢ prognozy sprzedazy w oparciu o dane, nie przypuszczenia,

nad iloma elementami sprzedazy pracowacd jednoczesnie.

Owocnej lektury!

Jacek Bartczak

Sales Consulting Expert w Casbeg
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Czym jest strategia sprzedazy?

Jezeli wydaje Wam sie, ze na koniec dnia wszystko co sie dzieje w firmie w mniejszym badz
wiekszym stopniu wptywa na strategie sprzedazy, to macie racje. To, co handlowiec moze
powiedzie¢ podczas rozmowy handlowej, zalezy od cech produktu. Dziat sprzedazy nabiera wiatru

w zagle, gdy marketing dostarcza mu duzo zakwalifikowanych leaddw.

Zarazem sprowadzenie strategii sprzedazy do stwierdzenia ,wszystko co sie dzieje w firmie” nie
pomaga w podjeciu prac nad nia. Dlatego podczas prac nad strategia sprzedazy proponuje wspieraé

sie metodyka nieocenionego Richarda Rummelta.

Strategia sprzedazy wg. Richarda Rummelta sktada sie
z 6 elementdw.

Sa to:

. segmenty klientéw i propozycja wartosci,
. diagnoza,

. kluczowe podejscie,

« zbidr spdjnych dziatan,

« kluczowe dziatanie,

« prognoza sprzedazy.

Przy tym ,diagnoza”, ,kluczowe podejscie”, ,,zbidr spdjnych dziatan” i ,,kluczowe dziatanie” pochodza
wprost z tego, jak Richard Rummelt proponuje myslec o strategii firmy. Kolejny rozdziat to potaczenie

jego metodyki i stycznosci ze sprzedaza w kilkudziesieciu firmach. &
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CASE STUDY

Interim Sales Management w Blue Media

Blue Media oferuje rozwiazania technologiczne automatyzujace i utatwiajace ptatnosci,
usprawniajace obstuge klienta oraz pomagajace zwiekszy¢ sprzedaz. Firma dziata na rynku od

1999 roku, odnoszac wiele sukcesdw, m.in. w postaci nagrody Ztoty Bankier 2020.
Wyzwanie

W ramach wspotpracy z Blue Media naszym zadaniem byto usprawnienie pracy dziatu zdalnej

sprzedazy. W momencie, gdy rozpoczynalismy, dziaty borykaty sie z kilkoma problemami:

e sporymi opdznieniami w kontakcie z potencjalnymi klientami,
e zadania w CRM-ie nie miaty przypisanych wtascicieli,

e wszystko to powodowato utrate szans sprzedazowych.

Postanowilismy zestawi¢ wartosci z CRM-a z danymi sprzedazowymi, aby dowiedzie¢ sie, jakie
zyski mogtaby przynies¢ Blue Media sprawniejsza obstuga szans sprzedazowych i przedstawiliSmy

szacunkowe wyliczenia, ktdére byty punktem wyjscia do dalszych decyzji.
Zwiekszenie wydajnosci zespotu sprzedazowego

Zaczelismy od zidentyfikowania powodow zalegtosci w CRM-ie. PrzyjrzeliSmy sie temu, jak
obcigzony jest caty zespodt i jak rozktadajg sie zadania pomiedzy jego poszczegdlnymi cztonkami.
W efekcie wykryliSmy obszary do naprawy, ktére wczesniej nie zostaty zauwazone z powodu
braku dedykowanej osoby od zarzadzania zespotem, ktéra monitorowataby jego przepustowosc.
Zasugerowalismy tez premie uznaniowe dla pracownikdw, ktorzy przed rozpoczeciem wspotpracy
Blue Media i Casbeg brali na siebie dodatkowe zadania, aby zréwnowazyc braki w zidentyfikowanych

przez nas obszarach.
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CASE STUDY

W kolejnym kroku zaczeliSmy pracowaé nad priorytetyzacja zadan. Omowilismy m.in. kwestie
kolejnosci kontaktu z potencjalnymi klientami i zaadresowalismy problemy takie jak: “Czy wazniejsze
jest odpowiadanie na zapytania znajdujace sie na poczatku lejka sprzedazowego, czy dopinanie
potencjalnych wspédtprac, ktdre sa juz bliskie sfinalizowania?”. To szczegdlnie wazne, zeby zespét
sprzedazowy dobrze priorytetyzowat dziatania, gdy lejek sprzedazowy jest peten, a wiele

zadan jest przeterminowanych.
Dalsze usprawnienia procesu sprzedazy

Po wyczyszczeniu CRM-a z zalegtych zadan przeszliSmy do automatyzacji i usprawnienia procesow
sprzedazowych. Zaczelismy od poczatku lejka sprzedazowego.

Do tej pory zespot caty kontakt z potencjalnym klientem prowadzit telefonicznie. Jesli klient nie
odbierat telefonu, podejmowaty kolejng probe — zabierato to wiele czasu, ktéry mozna bytoby

poswiecic¢ obstudze kolejnych zapytan.

e Ustandaryzowalismy tres¢ i forme follow upu do klienta, aby nie byt on obcigzajacy
czasowo dla specjalistek;

e Ustandaryzowalismy, kiedy szanse sprzedazy uznajemy za utracona, aby nie
poswiecac¢ nadmiernej ilosci czasu na klientow, ktdrzy prawdopodobnie nie
skorzystaja z oferty firmy;

e Woprowadzilismy ankiete online, dzieki czemu odpowiedzieliémy na potrzeby
klientow, ktdrzy preferuja tego typu kontakt zamiast telefonicznego oraz

zmniejszyliSmy czas ich obstugi o okoto 20 minut.

Nastepnie przeszlismy do pracy nad koricem lejka sprzedazowego. Zidentyfikowali§my najwazniejszy
etap w tej czesci lejka — jesli przejscie pomiedzy krokami zajmowato klientowi dtuzej niz tydzien,
w wiekszosci przypadkdw nie podejmowat on juz kolejnych krokdw. ZautomatyzowaliSmy proces
oznaczania takiego klienta jako “lost”: ustalilismy, jak powinien wygladac pierwszy i drugi follow up

oraz ostatni kontakt.

Dodatkowo, opracowali$my standard kampanii lostowych do klientéw zakwalifikowanych uprzednio
jako “losty”. Dato to handlowcom spokdj ducha, ze nawet w przypadku mylnego zakwalifikowania
klienta jako niezainteresowanego za jaki$ czas bedzie szansa ponownie zweryfikowad te decyzje
oraz wyeliminowato praktyke kontaktu “do skutku” z obawy przed zaprzepaszczeniem szansy

sprzedazowe;.
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CASE STUDY

Odciazenie kadry zarzadzajacej

Co wazne, udato nam sie odciazy¢ kadre zarzadzajaca w obszarze sprzedazowym.

W ramach ustugi interim management wchodzimy gteboko do firmy, stajac sie nie tyle zewnetrznym

doradca, co osoba wewnatrz, dobrze rozumiejaca biezaca sytuacje.

Dzieki temu mozemy przekazywac¢ kluczowym z punktu widzenia dziatu osobom konkretne

informacje co do jego dziatania, ktdre utatwiaja podejmowanie wtasciwych decyzji i przedstawianie

ich wyzej, do zarzadu.

Dzieki pouktadaniu proceséw i poprawie wydajnosci zespotu nowy szef sprzedazy, ktéry dotaczy

do Blue Media w ciggu najblizszych tygodni, zamiast gasi¢ pozary, moze skupic sie na faktycznym

rozwoju sprzedazy, a organizacja nie musiata czeka¢ na poprawe wynikéw do jego przyjscia.

W biznesie liczy sie czas — pozwalamy go zaoszczedzié.

www.casbeg.com

Gdyby nie Casbeg stracitbym kilka miesiecy na
zbudowanie best practice. Nowy manager ma
przynies¢ swoj bagaz doswiadczen i pomysty
na rozwoj zespotu, ale chce, aby walidowat

je z Wami, bo ufam Wam jako ekspertom,
ktérzy maja wartosciowa perspektywe
funkcjonowania zespotéw sprzedazowych.

W ten sposob tworzycie wtasciwe ramy

do restartu zespotu, dajac gotowy zestaw
funkcjonujacych zasad i praktyk.

- DAMIAN LUDKE, HEAD OF BRAND EXP



CASE STUDY

Wyniki

e Skrocenie rozmowy handlowej na pierwszym etapie o ok 20 min

e Usprawnienie pracy na pierwszym etapie lejka sprzedazowego

e Zwiekszenie responsywnosci ze strony klientow z powodu ankietowego
badania potrzeb od razu po wejsciu leada do procesu

e Skrocenie zaangazowania klienta w przekazanie danych potrzebnych do
oferty o ok. 10-15 min

e Skrocenie sredniego cyklu sprzedazy o ok. 9 dni

e Skrdcenie procesu sprzedazy przed ofertg z 4 etapow do 2

e Poprawa zaburzonej przez nadmierne etapy analityki

Potrzebujesz wsparcia w zarzadzaniu zespotem
sprzedazowym?

www.casbeg.com 8



(RJcasbeg

Elementy strategii sprzedazy

Segmenty klientow i propozycja wartosci

Zacznijmy od segmentdéw klientdow.

Kto nie jest Twoja grupa docelowa?
e ,kazda firma gotowa na zakup naszego produktu”,
e firma, ktdrej nie trzeba za bardzo przekonywac do rozpoczecia wspdtpracy”,
e ,sklepy sprzedajace narzedzia”.

A jak wiec wyglada dobrze opisana grupa docelowa? Na przyktad tak:

~Whtasciciele sklepdw sprzedajacych narzedzia w miastach powyzej 30 tys. mieszkancow, ktdérzy

ucza swoich sprzedawcdw jak broni¢ ceny produktéw premium”.

www.casbeg.com 9
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Idac dalej, jeden kolor moze miec kilka odcieni, a grupa docelowa moze mie¢ swoje segmenty, np.:

e wiasciciele sklepdw sprzedajacych narzedzia w miastach powyzej 30 tys.
mieszkancow, ktdrzy ucza swoich sprzedawcdw jak bronié¢ ceny produktéw
premium,

e kierownicy dziatu zakupdw marketéw budowlanych,

e prezesi sklepow e-Commerce, majacych w ofercie narzedzia.

Nastepnie przechodzimy do propozycji wartosci. Gdy potencjalny klient podejmuje decyzje
0 rozpoczeciu wspotpracy z dostawca to ocenia go przez pryzmat takich kryteriéw jak: X, Yi Z. Na
przyktad, kierownik dziatu zakupdw marketu budowlanego analizuje oferte producenta narzedzi
poprzez pryzmat gwarantowanego czasu dostawy, sposobu pakowania przesytek i odsetka
reklamacji. Wiedzac to, wiesz tez, ze propozycja wartosci dla kierownika marketu budowlanego

moze brzmied tak:

.Narzedzia z odsetkiem reklamacji ponizej 5%, dostarczane w max. 3 dni robocze, pakowane

w tatwa do zdjecia folie”.

Elementy strategii sprzedazy wg Richarda Rummelta

Diagnoza to wyjasnienie natury problemu, uproszczony obraz ztozonej rzeczywistosci.

Przyktad: ze sposobu, w jaki opowiadamy o naszej ofercie, nie wynika, jak nasze wyrdzniki
przektadaja sie na realne zmiany w firmie klienta. Przez to, gdy potencjalny klient dostaje oferte
Z nizsza cena, to ma wrazenie, ze kupuje ,to samo, ale taniej” i nie zostaje naszym klientem. Z tych
powoddw na rozpoczecie wspdtpracy decyduje sie tylko 5% firm, z ktérymi rozmawiamy.

Kluczowe podejscie jest sposobem radzenia sobie z problemem wspomnianym w diagnozie.

Przyktad: dazenie do tego, zeby handlowcy byli w stanie wyczerpujaco wyttumaczy¢ jak nasza

oferta wptynie na firme klienta.
Kluczowe dziatanie to element, ktérego poprawa moze dac firme najwieksza zmiane.
Przyktad: im czesciej udaje nam sie uswiadomic klientdw jak nasze wyrdzniki ostatecznie przektadaja

sie na zmiany w ich firmach, tym czesciej akceptuja oni nasza oferte i tym rzadziej sprzedaja nasze

produkty po nizszej cenie/z rabatem.
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Zbidr spojnych dziatan, czyli wszystkie dziatania w ramach kluczowego podejscia, ktére maja
rozwigza¢ problem wspomniany w diagnozie. W przypadku strategii sprzedazy te dziatania

najczesciej beda pojawiaty sie w ktéryms elemencie takiej Sciezki:

Grupa docelowa / segmenty klientow

Propozycja wartosci

Pozyskiwanie leadow

Kwalifikowanie leadow

Badanie potrzeb

Prezentowanie rozwigzania

Rozpoczecie wspoétpracy

Account management i dosprzedaz

aEaaaas

...wieczbidrspdjnychdziatar sprowadzisie do czynnosci, ktére beda wykonywane na poszczegdlnych

etapach tej $ciezki.

Oczywiscie ,kwalifikowanie leadéw” mozna podciggnac pod ,badanie potrzeb”, a ,prezentowanie
rozwigzania” rozbic¢ na ,rozmowe handlow3a” i ,oferte handlowa”. Nie upieram sie przy tym sposobie
pogrupowania krokéw. Pamietajcie tylko, ze im wiecej macie problemédw w danym kroku, tym

bardziej warto roztozy¢ go na czynniki pierwsze.

www.casbeg.com 11
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Z czasem bedziecie musieli dopracowac wszystkie elementy: od pozyskiwania leadéw do account
managementu i dosprzedazy. Gdy pracujecie nad strategia sprzedazy na nadchodzacy rok,
skupcie sie na tych dziataniach, ktére dadza Wam najwieksza zmiane w przychodach.

Zbidr spdjnych dziatarn w omawianym przyktadzie mogtby wygladad tak:

e przetozenie wyréznikdw naszych produktéw na dodatkowe korzysci, ktdre
pomoga uzasadnié wyzsza cene, np. mniejsza awaryjnosc narzedzi > mniej
reklamacji i skarg od klientow + wiecej czasu na zajmowanie sie sklepem/
dziatem,

e dopasowanie propozycji wartosci do poszczegdlnych segmentéw grupy
docelowej. Kierownik dziatu zakupdw sieci marketdw budowlanych, witasciciel
sklepu z narzedziami i CEO e-Commerce — z kazdym z nich bedziemy
rozmawia¢ za pomoca innego zestawu pytan, prezentowanych korzysci
i oferty,

e skuteczniejsze badanie procesu decyzyjnego - podczas rozmowy
z potencjalnym klientem dazymy do tego, zeby dowiedzie¢ sie, kto musiat
dac zielone $wiatto ostatnim razem, gdy do swojej oferty dodali produkty
podobnie do naszych. O efektach rozpoczecia wspdtpracy z nami musza
dowiedzieé sie wszyscy decydenci, nie tylko osoba, z ktéra rozmawiamy
na poczatku,

e zorganizowanie dla handlowcéw warsztatow Buyer Persona i Value
Proposition Canvas, zeby tatwiej byto im by¢é partnerem do rozmowy
dla kierownika dziatu zakupow, wiasciciela sklepu z narzedziami

i CEO e-Commerce.

www.casbeg.com 12
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Wszystko, co robicie w ramach strategii sprzedazy, przektada sie na przychody. To jakich
przychodow spodziewacie sie w roku 2022, to wtasnie prognoza przychodéw na rok 2022.
Ponizej znajdziecie uproszczony przyktad, ktéry mozecie dostosowacd do swoich potrzeb, np. rozbié
prognoze na poszczegdlne linie biznesowe, rynki, Zrédta leaddw, nowych i obecnych klientéw albo

uwzgledni¢ sezonowos$¢ przychoddw.

Leady 100 105 105 110 110 110 110 110 110 110 110 110
Skutecznosd 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10%
Wygrane 10 10 3:1: 3:1: 3:1: 1. 1. 11 11 1. 11 11
Sprzedaz 500000 500000 500000 5B25000 525000 550000 550000 550000 550000 550000 550000 550000
Suma 6 400 000

400 000

Strategia sprzedazy. Podsumowanie przyktadu

Oproécz prognozy przychoddw (poprzedni akapit) podsumowanie przyktadowej strategii sprzedazy

sprowadza sie do:

www.casbeg.com 13
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Elementy strategii

sprzedazy

Segmenty klientéw <>
propozycja wartosci

Diagnoza, czyli
wyjasnienie natury
problemu, uproszczony
obraz ztozonej
rzeczywistosci

Kluczowe podejscie,
ogdlny sposéb radzenia
sobie z problemami

Zbidr spéjnych dziatan

Kluczowe dziatanie,
czyli element, ktdrego
zwielokrotnienie moze
dac firme najwiekszg
Zmiane

Przyktad - producent narzedzi

Kierownik dziatu zakupdw marketu budowlanego < narzedzia
z adsetkiem reklamacji ponizej 5%, dostarczane w max. 3 dni
robocze, pakowane w tatwg do zdjecia folie.

Wihasciciele sklepdw sprzedajgcych narzedzia w miastach
powyzej 30 tys. mieszkaricow, ktdrzy uczag swoich sprzedawcow
jak broni¢ ceny produktéw premium <> Narzedzia z odsetkiem
reklamacji ponizej 5%, wsparte dedykowanymi szkoleniami

dla handlowcdow

Prezesi sklepow e-Commerce, ktdre maja w ofercie narzedzia
«» MNarzedzia dostarczane w max. 3 dni robocze, bez minimum
logistycznego

Ze sposobu w jaki opowiadamy o naszej ofercie nie wynika jak
nasze wyrdzniki przektadaja sie realne zmiany w firmie klienta.
Przez to, gdy potencjalny klient dostaje oferte z nizsza cena, to
ma wrazenie, ze kupuje ,to samo, ale tanigj” i nie zostaje naszym
klientem. Z tych powoddw na rozpoczecie wspétpracy decyduje
sie tylko 5% firm, z ktérymi rozmawiamy.

Im czesciej uda nam sie uswiadomié klienta jak nasze wyrdzniki
ostatecznie przektadajg sie na zmiany w jego firmie, tym czesciej
bedg akceptowac naszg oferte i tym rzadziej beda rabatowad
nasze narzedzia w swoich sklepach.

s Przetozenie wyrdznikow naszych produktow na dodatkowe
korzysci, ktére pomoga uzasadni¢ wyzszg cene. Np. mniejsza
awaryjnos¢ narzedzi — mniej reklamacgji i skarg od klientdw,
wiecej czasu na zajmowanie sie sklepem / dziatem.

+ Dopasowanie propozycji wartosci do poszczegolnych
segmentow grupy docelowej. Kierownik dziatu zakupaw sieci
marketdw budowlanych, wiasciciel sklepu z narzedziami
i CEO e-commercu — z kazdym z nich bedziemy rozmawiad
za pomoca innego zestawu pytan, prezentowanych korzysci
i oferty.

s Skuteczniejsze badanie procesu decyzyjnego — podczas
rozmowy z potencjalnym klientem dazymy do tego, zeby
dowiedzied sie kto musiat udzieli¢ zielonego swiatta, gdy
ostatnim razem do swojej oferty dodali produkty podobnie
do naszych. O efektach rozpoczecia wspotpracy z nami
muszg dowiedzied sie wszyscy decydenci, nie tylko osoba,
z ktdra rozmawiamy na poczatku.

s Zorganizowanie dla handlowcdw warsztatéw Buyer Persona
i Value Proposition Canvas — zeby tatwiej byto im byc
partnerem do rozmowy dla kierownika dziatu zakupdw,
wiasciciela sklepu z narzedziami i CEO e-Commerce’u.

Im wiecej zamdwien wyslemy w terminie i bez bteddw, tym
rzadziej klienci beda rezygnowac ze wspdtpracy, przez co
wartosd klienta w czasie moze wzrosnad kilkukrotnie,

a propercjonalnie do nigj przychody firmy.
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Pojemnosé Waszych kalendarzy jest ograniczona. Juz teraz pewnie macie sporo na gtowie. Strategia
sprzedazy jest po to, zeby tatwiej byto Wam okresli¢ na jakich dziataniach powinniscie sie skupic,
zeby zaktadany wzrost przychoddéw za rok pojawit sie na firmowym koncie bankowym — pomimo

nattoku biezacych zadan i pozardw.

Jak bedzie wygladat nadchodzacy okres sprzedazy, jesli nic sie
nie zmieni?
W pierwszym kroku tworzenia strategii sprzedazy, sprobujcie odpowiedzieé sobie na pytanie ,lle
beda wynosity przychody, jezeli nadchodzacy okres sprzedazowy bedzie idealnym przedtuzeniem
obecnego?”. Kondycje Waszej sprzedazy mozna wyrazié¢ poprzez liczby.
To, co dziato sie w niej, na przyktad w mijajgcym roku, mozna sprowadzic¢ do:
e Srednigj liczby leadéw w miesigcu/kwartale,
e dredniej skutecznosci w przechodzeniu szansy sprzedazy pomiedzy
poszczegdlnymi etapami: lead > wygrana, lead > lead zakwalifikowany,
lead - oferta itp.,
e Sredniej wartosci transakgji.

Przychody mozna podzieli¢ na 2 grupy:

pochodzace z transakgji zawartymi z nowymi klientami,

pochodzace z transakcji zawartymi z firmami, z ktérymi juz kiedy$ dokonaliscie transakgji.

Transakcje z nowymi klientami
Zatézmy, ze w nowej sprzedazy obecnie firma (producent narzedzi) ma:
e 100 leaddéw miesiecznie,

e 10% z nich ostatecznie zostaje jej klientami,

e Srednia wartos¢ transakcji w nowej sprzedazy to 50 000 zt.
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Leady 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Skutecznosd 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10%
Wygrane 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10
Sprzedaz 500000 500000 500000 500000 500000 500000 500000 500000 500000 500000 500000 500000
Suma 6 000 000

Transakcje z obecnymi klientami
Zatézmy, ze w sprzedazy od obecnych klientéw obecnie firma ma:

e 20 leaddw miesiecznie,

e 40% z nich ostatecznie zostaje ich klientami,

e Srednia wartosd transakcji w nowej sprzedazy to 60 000 zt.

Leady 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
Skutecznosé 40% 40% 40% 40% 40% 40% 40% 40% 40% 40% 40% 40%
Whygrane 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8
Sprzedaz 480000 480000 480000 480000 480000 480000 480000 480000 480000 480000 480000 480000
Suma 5760000
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Czy trzeba drazy¢ dalej?

Gdy zsumujemy transakcje zawierane z nowymi klientami (6 000 000 z1) i obecnymi (5 760 000 z{)

to przewidywana suma przychoddéw wynosi 11 760 000 zt.

Czy w tym momencie mozecie odpowiedzie¢ na pytanie ,lle beda wynosity przychody, jezeli

nadchodzacy okres sprzedazy bedzie idealnym przedtuzeniem roku mijajacego”? To zalezy ;)

Jezeli transakcje, ktore zawieracie z klientami, sa do siebie podobne, to tak. Jezeli jednak widzicie,

Ze te transakcje da sie podzieli¢ na podobne do siebie grupy, to warto zrobic jeszcze jeden krok.
Zatézmy, zZe jestescie producentem narzedzi. Do tego:

e w przypadku transakcji zawieranych z nowymi klientami mozesz wyrdznic
klientow, ktérzy sktadaja duze zamdwienia (klient A — markety budowlane)
i klientéw, ktérzy sktadaja mate zamdwienia (klient B — mate sklepy
Z narzedziami),

e w przypadku transakcji zawieranych z obecnymi klientami jest podobnie.

www.casbeg.com
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Po uwzglednieniu tego, ze nowi klienci maja swoja specyfike:

e typuA (markety budowlane) trafiaja do Was w postaci 20 leadéw miesiecznie,

5% z nich konwertuje w klientdw, a srednia wartosc¢ transakgji dla tego typu
to 80 000 zt,

e typu B (sklepy z narzedziami) to u Was 80 leaddéw miesiecznie, 15%

konwersji, i sSrednia wartos¢ transakgji 30 000 zt,

... to przychody z transakgji zawieranymi z nowymi klientami w skali roku beda u Was wygladac tak:

Klient A

Leady

Skutecznosd

Whygrane

Sprzedaz

Klient B

Leady

Skutecznosd

Whygrane

Sprzedaz

Suma

www.casbeg.com

20 20
5% 5%

1 1
80000 80000
80 80
15% 15%
12 12
360000 360000

5280 000

20

5%

80 000

80

15%

12

360 000

20

5%

80 000

80

15%

1

360 000

20

5%

80000

80

15%

12

360 000

20

5%

80 000

80

15%

12

360 000

20

5%

80 000

80

15%

12

360 000

20

5%

80 000

80

15%

12

360 000

20

5%

80000

80

15%

12

360 000

20

5%

80 000

80

15%

12

360 000

20

5%

80 000

80

15%

12

360 000

20

5%

80 000

80

15%

12

360 000
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Po uwzglednieniu tego, ze stali/fobecni klienci:

e typu A markety budowlane (5 leaddw miesiecznie,

wartosé transakcji 90 000 zt),

20% konwersji, srednia

e typu B sklepy z narzedziami (15 leadéw miesiecznie, 40% konwersji, Srednia
wartos$¢ transakcji 60 000 z4)

..maja swoja specyfike, to przychody z
wygladaja tak:

transakcji zawieranymi z obecnymi/statymi klientami

Klient A

Leady

Skutecznosd

Whygrane

Sprzedaz

Klient B

Leady

Skutecznosd

Whygrane

Sprzedaz

Suma

www.casbeg.com

20% 20%
1 1
90000 90000
15 15
40% 40%
6 6
360000 360000

5400 000

20%

90 000

15

40%

360 000

20%

90 000

15

40%

360 000

20%

90000

15

40%

360 000

20%

90 000

15

40%

360 000

20%

90 000

15

40%

360 000

20%

90 000

15

40%

360 000

20%

90000

15

40%

360 000

20%

90 000

15

40%

360 000

20%

90 000

15

40%

360 000

20%

90 000

15

40%

360 000
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Gdy zsumujemy transakcje zawierane z nowymi klientami (5 280 000 zt) i obecnymi (5 400 000 z4)

to przewidywana suma przychoddéw wynosi 10 680 000 zt.

Oczywiscie, rzeczywistosc jest bardziej skomplikowana. W powyzszym przyktadzie rozréznitem
typy klientow pod katem tego, ile produktdéw kupuja. Moze by¢ jednak tak, ze prognoza powinna
by¢ oparta nie o typy klientdow (markety i mate sklepy), a o typy produktéow (mtotki, srubokrety,

wiertarki).

Czasem specyfika grupy wynika z tego, z jakiego kraju jest klient, albo czy zainteresowat sie Wasza
firma z polecenia, czy dzieki kampanii cold mailingowej. Dlatego, jezeli na biezgco mierzycie sprzedaz

i strukture przychoddw, tatwiej bedzie Wam wykry¢, czy prawidtowosci wynikaja z:

e typu produktu/ustugi,

e Dbranzy klienta,

e kraju z ktérego pochodzi klient,

e 7zrodtazktorego pojawitsieklient (polecenia, zapytanie ze strony internetowej,
cold mailing),

e czego$ jeszcze innego.
Co trzeba zmieni¢ w sprzedazy?

Pierwszy krok pomdgt dowiedziec sie, ze jezeli w sprzedazy nic sie nie zmieni, to przychody wyniosa
10 680 000 zt. Obstawiam, ze chcecie, zeby cos sie zmienito i to na lepsze. Do zmian z regut mozna

podejsé na 2 sposoby:

e ,zgdry na dét’ — gdy wiecie, ze celujecie np. w 15 000 000 zt przychoddéw
rocznie i zastanawiacie sie co trzeba zmienic, zeby ta kwota byta realna. Czyli
analizujecie jak musi zmieni¢ sie liczba leaddw, srednia wartos¢ transakgcji
i skutecznos¢, zeby 15 000 000 zt byto osiggalne,

e ,z dotu na gdre” — gdy wiecie co chcecie zmieni¢ w swojej sprzedazy
i sprawdzacie jak wptynie to na przychody. Czyli wiecie np. ze trzeba poprawic
oferte i sposdb badania potrzeb klienta, zaktadacie, ze skutecznos¢ dzieki

temu wzrosnie i sprawdzacie o ile wzrost skutecznosci zwiekszy przychody.

W pierwszej czesci rozdziatu mogliscie przeczytad, ze dziatania, ktére pojawia sie w stratedgii

sprzedazy mozna sprowadzic¢ do:
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Grupa docelowa / segmenty klientow

Propozycja wartosci

Pozyskiwanie leadow

Kwalifikowanie leaddéw

Badanie potrzeb

Prezentowanie rozwigzania

Rozpoczecie wspétpracy

Account management i dosprzedaz

aEaaaas

W tym kroku powinniscie wypisa¢ wszystkie rzeczy, ktére w Waszej sprzedazy mogtyby wygladac

lepiej. Podczas poszukiwania rzeczy do poprawy, zwrdccie uwage na:

e Luki w informacjach o klientach — na im wiecej znakdéw zapytania natrafiacie,

tym bardziej powinniscie poprawic¢ poziom wiedzy o segmentach klientow

i sposdb badania ich potrzeb.

e Sposdb, w jaki Wasi klienci wybieraja dostawce. Ten wybdr sprowadza sie

do czynnikéw X, Yi Z. Czy znacie te czynniki? Jak wypadacie pod ich katem?

e Rzeczy, ktérych obecnie nie macie w ofercie, a klienci byliby gotowi za nie

zaptacic¢ (propozycja wartosci).

e Oferty, ktdre wystaliscie do potencjalnych klientdw, a potem uznaliscie, ze

nie byto sensu ich wysytac. Jezeli takich ofert jest duzo, to znaczy, ze czas

uszczelni¢ kwalifikowanie leaddéw.

www.casbeg.com
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e lle w sposobie opowiadania o Waszej ofercie jest elastycznosci,
innowacyjnosci i jakosci, a ile precyzyjnych przyktaddw tego, jak oferta
wptynie na codziennosc klienta (prezentowanie rozwiazania)?

e Dlaczego jedni klienci dokupuja wiecej produktéw, a inni nie (account
management)?

e Na ile podczas rozpoczynania wspétpracy jest dla klienta czytelne, co sie
dzieje i jakie sa kolejne kroki? Na ile ten sam proces wyglada chaotycznie po
Waszej stronie, mimo ze klient tego chaosu nie widzi?

e Co mozecie robic juz podczas rozpoczynania wspétpracy, zeby zapobiegad
powodom, przez ktére klient zbyt wczesnie konczy wspodtprace, albo nie
wyglada ona tak dobrze jak powinna?

e Dlaczego jedni klienci zostaja z Wami dtugo, a inni krétko (account
management)?

e Problemy ze sprzedaza, ktére mieliscie w tym roku.

e Powody, przez ktdére straciliscie potencjalnych klientow.

e Informacje zwrotna, ktdra otrzymaliscie w badaniach satysfakgji klientéw.

e Skutecznos¢ z jaka w procesie sprzedazy potencjalni klienci przechodza
do kolejnych etapdw. Etap na ktérym odpada duzo leadéw = problemy do
zaadresowania.

e [Etapy sciezki z powyzszej grafiki, nad ktorymi nigdy swiadomie nie

pracowaliscie.
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Problemy postarajcie sie przyporzadkowac do etapu np.:

Grupa docelowa / segmenty klientéw

Propozycja wartosci

Z wszystkimi klientami rozmawiamy tak samo

Pozyskiwanie leadéw

Brak zapytan ze Zrédet innych niz polecenia
i rekomendacje

Kwalifikowanie leadéw

Badanie potrzeb

Powierzchowne badanie sytuacji klienta:

z requt nie wiemy jakie inne rozwigzania swojego
problemu rozwaza i czy korzystat

z podobnego rozwiazania w przesztosci

Prezentowanie rozwigzania

Z wszystkimi klientami rozmawiamy tak samo

Rozpoczecie wspétpracy

Account management

e e

Tak, jak wspominalismy, podziat na etapy jest umowny. W zaleznosci od tego, na ktérym odcinku

macie najwiecej wyzwan, sugerowane etapy mozecie uszczegdtawiad albo taczyd.
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Jak zmiany w sprzedazy wptyna na przychody?

Whbrew temu, co sugeruje powyzsza grafika, rzeczy, ktérych da sie poprawic¢ w sprzedazy, jest duzo.
Za duzo, zeby poprawianie ich wszystkich zmiescito sie w Waszych kalendarzach. Po wypisaniu
problemdw oszacujcie potencjalny efekt ich rozwiazania. W strategii sprzedazy powinniscie skupic
sie na tych dziataniach, ktére wywotaja najwieksza zmiane w przychodach/zyskach/celach, do

ktérych dazy Wasza firma.

Pomoze Wam w tym wykonanie éwiczenia myslowego: co musi sie zadziaé, zeby wygenerowad

dodatkowy milion ztotych przychodu (albo 10 min zt przychodu, 50 tys. zysku itp.)?
Wréémy do firmy z przyktadu, majacej dwa typy klientow:

e typ A (20 leadéw miesiecznie, 5% konwersji, sSrednia wartos$¢ transakcji
80 000 z4),

e typ B (80 leaddéw miesiecznie, 15% konwersji, Srednia wartos¢ transakgcji
30 000 z4).

Dodatkowy milion ztotych przychoddw moze zostaé wygenerowany poprzez:

e pozyskanie 13 klientdw typu A,
e pozyskanie 33 klientéw typu B,
e pozyskanie 12 klientéw typu A, ale w ramach cennika podniesionego o 10%,

e pozyskanie 31 klientéw typu B, ale w ramach cennika podniesionego o 10%.
Widad, ze wiekszy wptyw na przychody maja klienci typu A.

Nastepnie, firma z przyktadu powinna przeanalizowad, co blokuje pozyskanie klientdow typu A.
Nalezy zwiekszy¢ liczbe zapytan, czy moze to dedykowana oferta dla tego typu firm i poprawiony
sposob prowadzenia rozmowy handlowej sprawia, ze skutecznosc bedzie wynosic¢ wiecej niz 5%?

To zalezy od tego, ktdra z tych liczb osiagneta juz swéj sufit.

Jezeli skutecznosé firmy wynosi 5% mimo ze nigdy swiadomie nie analizowata sposobu w jaki
przekonuje do siebie klientdw, to warto, zeby w ramach strategii sprzedazy skoncentrowata sie nad
dokreceniem srubek od momentu, w ktérym potencjalny klient zaczyna z nimi rozmawiac. Jezeli
$rubki na tym odcinku sa dokrecone*, to warto popracowac nad tym, zeby w lejku sprzedazowym

pojawito sie wiecej zapytan.

*jezeli skutecznosc¢ z zakwalifikowanego leada na sprzedaz wynosi 5%, to z reguty znaczy, 24
ze w sprzedazy jest sporo $rubek do dokrecenia.
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Zatézmy, ze postanowiono skupi¢ sie na zwiekszaniu skutecznosci rozmdéw z klientami

typu A poprzez:

e dostosowanie produktu konkretnie pod oczekiwania klienta A,

e doktadniejsze badanie potrzeb i sytuacji klienta, np. dowiadywanie sie jakie
inne produkty rozwaza i dlaczego,

e mowienie nie o tym, ze mtotek jest czerwony, tylko ze tatwo wbija sie nim
gwozdzie — czyli skupianie sie w rozmowie handlowej na tym, zeby klient

zrozumiat, jak gteboko beda siegac efekty wspdtpracy.

W prognozie sprzedazy zatozono, ze w skali roku efekty pracy nad sprzedaza zaczna by¢ widoczne
od kwietnia (wzrost skutecznosci z 5% do 10%, a nastepnie do 15%), co przetozy sie na wzrost

transakgji z nowymi klientami w wysokosci 1,2 mlin ztotych:

Klient A

Leady 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
Skutecznosé 5% 5% 5% 10% 10% 10% 15% 15% 15% 15% 15% 15%
Whygrane 1 1 1 2 2 2 3 3 3 3 3 3
Sprzedaz 80 000 80 000 80 000 160000 160000 160000 240000 240000 240000 240000 240000 240000
Klient B

Leady 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80
Skutecznosé 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15%
Wyarane 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12
Sprzedaz 360000 360000 360000 360000 360000 360000 360000 360000 360000 360000 360000 360000
Suma 6 480 000
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W przyktadzie zatozylismy, ze sposdb rozmowy z potencjalnym klientem zostawia wiele do poprawy,
wiec nad tym firma powinna sie skupi¢ w strategii sprzedazy. Ale to tylko... przyktad. Strategia
sprzedazy powinna skupiac sie eliminowaniu tych waskich gardet, ktérych udroznienie, przetozy

sie na najwieksza zmiane przychodach i/lub zyskach.
Kluczowa nie jest wiec decyzja podjeta w przyktadzie tylko to:

e zebyscie podczas tego etapu prac nad strategia sprzedazy kalkulowali
rézne scenariusze i ich wptyw na prognoze przychoddéw (réwnie dobrze
firma z przyktadu mogtaby podnies¢ ceny, generowac wiecej leaddw albo
uruchomi¢ nowa linie biznesowa),

e zeby wzrost, ktérego$ z elementéw prognozy (liczba leaddw, $rednia
warto$¢ umowy, skutecznosdé) wynikat z jakiego$ dziatania — bez dziatan,
prognoza sama sie nie zmieni na Wasza korzysé,

e zeby kalkulacje pomogty Wam okresli¢, co wprowadzi znaczna zmiane
w Waszej prognozie przychoddw. Nie chodzi o to, zebyscie debatowali,
czy W lipcu bedziecie mieli 15 zakwalifikowanych leadéw czy 17.
Chodzi o to, zebyscie widzieli, ktory element prognozy przychodoéw jest

waskim gardtem.

Jezeli po lekturze tej czesci artykut macie wrazenie, ze czeka Was teraz sporo Excela, to macie
racje. Siedzenie w Excelu nie jest szczegdlnie ekscytujace, ale czesto to wtasnie cierpliwe robienie

»hudnych” rzeczy zapobiega gaszeniu pozarow.
Przypomnijmy, ze strategia sprzedazy wg. Richarda Rummelta sktada sie z 6 elementéw. S3 to:

e segmenty klientdw i propozycja wartosci,
e diagnoza,

e kluczowe podejscie,

e zbidr spdjnych dziatan,

e kluczowe dziatanie,

e prognoza sprzedazy.

Za pomoca kalkulacji i pytan z poprzedniego akapitu, powinniscie ustali¢, co Waszym przypadku

bedzie: diagnoza, kluczowym podejéciem, zbiorem spdjnych dziatar i kluczowym dziataniem. &
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»—» Appsilon

25% wzrost sredniej wartosci kontraktow
w Appsilon

Appsilon to konsulting technologiczny zatozony w 2013 roku przez czterech doswiadczonych
programistow, ktérzy wczesniej mieli okazje pracowadé m.in. dla Google, Microsoftu, Bank of America
i Domino Data Lab. Firma specjalizuje sie w dostarczaniu innowacyjnych rozwigzan w oparciu

o technologie R Shiny oraz w skalowaniu technologii w enterprise.
Wyzwanie

Podstawowym celem wspotpracy z Casbeg byto zoptymalizowanie proceséw sprzedazowych,
aby byty mniej obcigzajace czasowo. W momencie rozpoczecia wspotpracy sprzedaza w Appsilon
zajmowali sie wiasciciele firmy (obecnie robi to jeden z nich) — pouktadanie procesdw sprzedazy

miato na celu uwolnienie ich kalendarzy od niepotrzebnych dziatan sprzedazowych.
Zwiekszenie jakosci leadow

Na pierwszy ogien wzielismy poprawe kwalifikacji leadow. W przypadku, gdy czas na dziatania
sprzedazowe jest ograniczony, niezbedne staje sie rozrdznianie, ktérym kontaktom warto
poswieci¢ go wiecej, a ktére prawdopodobnie ostatecznie nie zostang klientami firmy. Appsilon,
jako liderzy w technologii, z ktdrg pracuja, cieszy sie duzym zainteresowaniem u potencjalnych
klientdw — terminy projektdw nieraz sg zarezerwowane na kilka miesiecy do przodu. Tym wazniejsza
byta wydajnos¢ kontaktu sprzedazowego, aby nie zabrakto go dla tych, ktérzy realnie potrzebuja

wsparcia ze strony Appsilon.
Na tym etapie ustalilismy kryteria kwalifikowania leadéw oraz poziomy budzetowe, ponizej ktérych

nie prowadza procesu sprzedazowego. Drugie z rozwigzan niesie ze soba pewne ryzyka, ale

zarzadzajacy Appsilon zdecydowali sie sprébowac i efekt spetnit ich oczekiwania.
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Poszerzenie dziatu sprzedazy

Nastepnie przeszlismy do zatrudnienia osoby do wsparcia zarzadu na wczesnym etapie lejka

rekrutacyjnego. Wspieralismy Appsilon w rekrutacji na stanowisko presalesa:

e ocenilismy ogtoszenie pod katem skutecznosci,

e prowadziliSmy drugi etap rozmoéw z kandydatami, weryfikujac
ich kompetencje,

e przedstawilismy rekomendacje co do kandydatdw,

e przekazaliSmy schemat onboardingu, ktéry Appsilon dostosowat do swoich
potrzeb.

W efekcie w firmie pojawita sie specjalistka odpowiedzialna za poczatek lejka sprzedazowego.
Dodatkowo, firma zatrudnita handlowca na Stany Zjednoczone, ktérego zadaniem jest propagowanie
technologii R: edukacja rynku, wskazywanie rozwigzan i udzielanie konsultacji firmom. Naszym
zadaniem byta weryfikacja plandw co do tego stanowiska: wskazaniem potencjalnych zagrozen,

ustalanie okresow weryfikacyjnych oraz weryfikacja planu na dziatanie i rozwdj tej osoby.

Warto zaznaczyd, ze wraz ze skroceniem procesu sprzedazy, Appsilon zaczat bardzo swiadomie
rozszerza¢ swoj zespdt sprzedazowy. Zarzadzajacy nie oddali catej kontroli nad sprzedaza, ale
znaleZli wsparcie w dziataniach, ktdre s3 juz wypracowane i powtarzalne, samemu skupiajac sie na

zamykaniu proceséw sprzedazowych w przypadku duzych wspédtprac. To model, ktéry dziata.
Jak sprawic, zeby klient byt w stanie poczekac?

Wyzwaniem dla Appsilon byta sprzedaz z wyprzedzeniem. Firma niejednokrotnie musiata
proponowac klientom rozpoczecie wspodtpracy np. za 3 miesigce, poniewaz zespot zajety byt

trwajacymi projektami. Jak w takiej sytuacji doprowadzi¢ do tego, zeby klient byt gotowy poczekad?
Wspdlnie wypracowalismy kilka rozwigzan:

e wprowadzilismy schemat komunikacyjny, pomagajacy uswiadamiad
klientdw, jaki jest czas rozpoczecia projektu, zeby pdzniej nie dochodzito do
nieporozumien,

e zarekomendowalismy poswiecenie czasu przed rozpoczeciem wspotpracy

na zrobienie rozpoznania u klienta.
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Wyniki

Dzieki wspotpracy udato nam sie zoptymalizowad proces sprzedazy i zdja¢ czes¢ obowigzkéw

sprzedazowych z barkdw Damiana, ktéry obecnie odpowiada m.in. za te czes¢ biznesu.

Proces jest bardziej przejrzysty i przewidywalny, co pozwala tatwiej planowac kolejne dziatania

i przekazywac je innym. Uzyskalismy tez lepsze zarzadzanie produkcja i onboarding klientow.

Dzieki wspétpracy mozemy szybko otrzymywacd
odpowiedzi na trudne pytania i walidowac nasze
pomysty, bo wiemy, ze Casbeg przychodzi do nas
z wiedzga i doswiadczeniem z wielu biznesdéw.

Od dawna pracujemy na metrykach, ale Casbeg
pomaga na nie spojrze¢ pod innym katem —
wydajnosci, efektywnosci i lepszego planowania.
Jestesmy bardzo zadowoleni z wartosci jaka
dostarcza nam Casbeg przy wsparciu sprzedazy.

V- DAMIAN RODZIEWICZ, WICEPREZES APPSILON

W efekcie wspotpracy:

e CEO nie zajmuje sie juz sprzedaza
e Dzieki usystematyzowanemu procesowi kwalifikacji trwa ona o 50% krécej
e Firma jest wyprzedana srednio na 3 miesigce do przodu

e Srednia warto$¢ podpisywanych kontraktéw wzrosta o okoto 25%

Potrzebujesz poprawic¢ swoj proces sprzedazy?
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Jak wybrac¢ kluczowa grupe docelowga?

Taka grupa docelowa, jak:

e wszystkie firmy, ktdre chca stworzy¢ produkt IT,
e kazda firma, ktéra potrzebuje leaddw,

e kazdy, kto jest akurat gtodny,

e kazdy, kto potrzebuje kupi¢ meble ogrodowe,

e kazdy kogo nie trzeba przekonywac do kupna naszych produktéw
...to grupa docelowa, ktéra ma duzo odcieni.

Jezeli branza, w ktdrej dziatasz ma sie dobrze, to coraz wiecej firm wpadnie na pomyst, ze warto
do niej dotaczyd. Z Polski lub innych krajéw. Jezeli Twoja grupa docelowa to ,wszyscy, ktérzy
potrzebuja naszych produktow”, to wsréd konkurencji na pewno znajdzie sie ktos, kto zaoferuje
nizsza cene. Jesli jako firma chcecie utrzymadé Wasze marze, to klient musi mie¢ dobry powdd, zeby
zgodzi¢ sie na Wasza cene. Tym powodem powinien by¢é wyrdznik na tyle wazny dla danego typu

klienta, ze bedzie gotdw za niego zaptacic.
Ten rozdziat pomoze Ci znalez¢ typ klienta, na ktérym powinna skoncentrowac sie Twoja firma.
Dwie uwagi zanim zaczniemy:
1. Koncentrowanie sie nadanym typieklienta, nie musi oznaczac zaniedbywania
reszty klientow.

Nie musicie wykona¢ ponizszych ¢éwiczen doktadnie w tej kolejnosci.

3. Ten sam kolor ma kilka odcieni, podobnie jak klienci z tej samej branzy
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Ten sam kolor ma kilka odcieni, podobnie jak klienci z tej
samej branzy

Pozornie wydaje sie, ze do piekarni chodzi kazdy, kto jest gtodny. Jednak gdy przyjrzymy sie
doktadniej:

Grupa docelowa ma kilka odcieni -
jak ja opisac? Na przyktadzie piekarni

Rodzaj Sposdéb Lokalizacja Typ Typ 2
potrzeby zakupu klienta produktu
chleb
duzo pyt?m centra rodzice butka 7
przy kasie handlowe =
u przy
i Il it budynkach | | pracownicy Kanapld ?
pracy P biurowych P
ne thd . osiedla uczniowie ciastka 7
w trakcie dnia H
po prat:\f: / na gtéwr?ne ulice drosdiéwka
rano miast
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Twoja grupa docelowa moze by¢ jedna, moze byc tez ich kilka — to wszystko zalezy. Grafika zaktada,

Ze grupa docelowa musi by¢ opisana przez doktadnie 5 cech, moze byc ich jednak wiecej albo mniej.
Kazda z tych grup bedzie wrazliwa na inny sposéb komunikacji oraz inne argumenty. Na przyktad na
kims, kto wtasnie Spieszy sie do pracy, nie zrobi wrazenia to, ze moze zadac¢ duzo pytan o zawartosé
poszczegdlnych kanapek.

Przyktad z segmentu B2B: producent mebli ogrodowych.

Jego grupa docelowa:

e ma kilka kolorow: sklepy stacjonarne, sklepy e-Commerce, marketplace’y

typu Allegro, Amazon;

e wsrodtegosamegokolorujestkilka odcieni, np.réznetypy sklepdw stacjonarnych.

Przyktad: typy klientow b2b producenta
mebli ogrodowych

Wielkos¢ Gtéwne Gtéwne Sposob  Czestotliwosé
sklepu oczekiwanie oczekiwanie zakupu zamowien
wobec wobec
producenta produktu
trwate meble,
100-300 m2 krotki czas ktore przez telefon mate: c;@si(e
dostaw wystarcza na zamowienia
kilka sezonéw
powyzej duza ) estetyka’— przez duze, rzadkie
przestrzen na meble, ktére platforme L
500 m2 zamowienia
rabaty sg modne e-Commerce

Kluczowa grupa docelowa moze, ale nie musi, sprowadzac sie do branzy. Najwazniejsze, zebyscie

w firmie nie traktowali swoich klientéw tak samo, tylko spréobowali znalez¢ wsrdd nich segmenty.
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Jak znalez¢ kluczowa grupe docelowa dla swojej firmy?
Odpowiedzi proponuje rownolegle szukad:

e wewnatrz firmy: czym charakteryzuja sie firmy, z ktérymi pracuje Wam
sie najlepigj?
e poza firma: ktérag z potrzeb klientdw spetniacie lepiej niz wiekszosc

konkurentow?

Segmentacja klientow — czym charakteryzuja sie firmy, z ktorymi
pracuje Wam sie najlepiej?

Stwoérzcie w firmie tabele, gdzie w wierszach wpisani sa klienci firmy, z ktérymi pracuje Wam sie
najlepiej, a w kolumnach cechy, za pomoca ktérych mozna opisac tych klientéw i mierniki sukcesu

wspodtpracy z danym klientem:

Glivmia i Typ asortymentu

Obroty Marza
= o i L A 5 Czestotli- (np. tylko meble Czas
Wielkos¢  oczekiwania  oczekiwania i o L wygenerowa- wygenerowa- s Poziom
WoSE ogrodowe, rézne meble Lokalizacja trwania
sklepu wobec wobec .. ne podczas = na podczas , NPS
zamowien w tym ogrodowe, wspotpracy

ol it dukt: 6 5
producenta produktu bty Blidowtona) wspotpracy  wspdlpracy

Klient X
Klient Y

Klient Z

Jezeli masz wrazenie, ze w Twojej firmie ta tabela powinna wygladac inaczej — bardzo mozliwe.
To przyktad, ktéry ma pokazac kierunek myslenia. O wersji dostosowanej do Twojej firmy chetnie

porozmawiamy.

Bardzo mozliwe, ze ta tabela w Twojej firmie powinna miec¢ wiecej kolumn. Dodanie do przyktadu

bardziej rozbudowanej tabeli sprawitoby, ze przestataby by¢ czytelna.

.No dobra, uzupetnilismy tabela danymi — co dalej?”
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Szukajcie prawidtowosci takich jak:

e ,Cecha wspdlng 10 klientdw, z ktérymi wspdtpraca byta najbardziej

rentowna, byto to, ze w ich sklepach sprzedawano tylko meble ogrodowe”,

e ,Cecha wspdlng 10 klientéw, z ktérymi wspodtpraca zakonczyta sie

najszybciej, byto to, ze na co dzien nie mielismy tam kontaktu z bezposrednio

z kierownikiem sklepu”,

e ,Srednia rentownoé¢ wspdtpracy z klientami, ktérych sklepy miaty ponizej

300 m kw. wynosita 7%, a srednia rentownos¢ wspotpracy z klientami

ktérych sklepy, miaty powyzej 500 m kw. wynosita 35%".

Korzystne dla Was prawidtowosci, to dobry trop kryteridow, ktére zaweza Wasza kluczowa grupe

docelowa.

Ktora z potrzeb klientow spetniacie lepiej niz wiekszos¢

konkurentow?

Twoi konkurenci tez chca pracowac z Twoimi klientami, ale nie wszedzie rywalizacja z Twoja firma

bedzie dla nich niesprawiedliwa.

Segment
klientow 1

Segment
klientéw 2

Segment
klientéow 3

www.casbeg.com

Potrzeba Potrzeba Potrzeba Potrzeba
klienta 1 klienta 2 klienta 3 klienta 4
nie spetniamy spetniamy nie spetniamy nie spetniamy

spetniamy spetniamy

spetniamy spethiamy lepiej niz lepiegj niz
konkurencja konkurencja

spetniamy nie spetniamy spetniamy spetniamy
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W przypadku producenta mebli ogrodowych ta sama tabela mogtaby wygladad tak:

na rabaty ktore wystarcza  obecnie modne
na kilka sezonéw
sklepy z meblami
ogrodowymi ) ) et ) i ) )
o powierzchni nie spetniamy spetniamy nie spetniamy nie spetniamy
wiekszej niz 300 m2
sklepy z meblami ] ]
ogrodowymi spetniamy spetniamy
o duzej powierzchni spetniamy spetniamy lepiej niz lepigj niz
magazynowej konkurencja konkurencja
markety budowlane spetniamy nie spetniamy spetniamy spetniamy

Krotki czas dostaw Duza przestrzen

Trwate meble,

Estetyka - meble

Szukajcie tych grup klientow, ktérych wybrang potrzebe spetniacie lepiej niz wiekszosc konkurentow.

Mozesz tez sprobowac odwrdcié kolejnosé: najpierw wypisac rzeczy, ktore robicie lepiej niz wiekszosé

konkurentdw, a nastepnie okresli¢ dla jakiego typu klienta te wyrdzniki sg szczegdlnie istotne.
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Przyktad: producent klimatyzac;ji

Wyréznik Korzysé Dla kogo / w jakiej sytuacji ta
korzys¢ jest szczegdlnie istotna

biuro, w ktérym

dodwiadczeni klimatyzacja dziata jak
projektanci duch - chtodzi, ale nie

rzuca sie w oczy

biurowiec klasy A,
biura, do ktérych zapraszanych jest wiele
gosci z zewnatrz

coraz wiecej zapytan -
marketing dba o to, aby
mocny dziat coraz wigcej 0séb korzyé¢ dla klienta b2b, np. dystrybutora
marketingu dowiadywato sie o

naszych klimatyzacjach

tatwiejsza rozmowa z
klientem docelowym,

duze zaplecze R ]
ktéry analizuje rézne

tresci, B -
opisujacych rozwigzania, wiecej korzysc dla klienta b2b, np. dystrybutora
produkty wyedukowanych

klientéw docelowych

»Ale my nie mamy tak doktadnej wiedzy o naszych klientach...’

Whoever understands the customer best, wins.
— Mike Gosper

Jezeli Twoi konkurenci wiedza o potrzebach klientéw wiecej niz Ty, masz dwa wyjscia:
e poprosi¢ konkurentdw o to, czy mogliby nie korzystac z takiej wiedzy, bo
WYy jej nie macie, jej zdobycie zajmie duzo czasu, a Wasze kalendarze po

brzegi sa wypetnione zadaniami,

e zdobyc brakujaca wiedze.
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W zdobyciu takiej wiedzy pomoga Wam np.:

e warsztat Value Proposition Canvas,
e warsztat Buyer Persona,

e wywiady z klientami.

Nad kluczowa grupa docelowa mozecie zastanawiac sie, kiedy chcecie: teraz albo gdy bedzie na to
spokojniejszy moment. Wasi klienci tez moga zmienia¢ dostawcdw kiedy chca. Pozostaje pytanie:
kto bedzie bardziej cierpliwy? &

N .
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PLAYNIATY

GRAMY RAZEM

Dwukrotny wzrost przychodow - case study
Playmaty

Playmaty to lider na rynku mat oraz akcesoriow do gier planszowych i karcianych, dziatajacy zaréwno
na rynku B2C, jak i B2B. Dzieki Playmatom gracze na catym swiecie moga cieszy¢ sie dodatkami
premium, uprzyjemniajacymi kazda rozgrywke, a czotowi producenci gier — wzbogaca¢ wydawane

tytuty o wysokiej jakosci akcesoria. Wszystkie produkty Playmat s produkowane w Polsce.
Wyzwanie

Podczas rozmdw przed rozpoczeciem wspotpracy, prezes Playmat —tukasz Schmidt, jako kluczowe

obszary do poprawy, wskazat:

e znalezienie sposobu na rentowne pozyskiwanie klientow,

e ustandaryzowanie procesu wycen i sprzedazy dla klientow B2B tak, aby
byty one powtarzalne i transparentne dla dziatu produkgji,

e odnalezienie waskich gardet i potencjalnych problemdéw w procesach
sprzedazowych,

e zbadanie, dlaczego klient korzysta wtasnie z oferty Playmat,

e zwiekszenie swiadomosci marki wsrod kluczowych wydawcow gier.
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Zdefiniowanie unikalnej propozycji wartosci — warsztaty Value
Proposition Canvas

Waznym elementem wspotpracy byty warsztaty Value Proposition Canvas, ktére pozwolity
uczestnikom spojrze¢ na biznes nie tylko, jak do tej pory, z perspektywy producenta, ale przede

wszystkim doradcy, eksperta, konsultanta w branzy. W ramach warsztatéw wspdlnie:

e ustalilismy kim jest klient Playmat: jakich korzysci poszukuje, jakie trudnosci
napotyka na sciezce zakupowej,

e wypracowalismy to, w jaki sposdb firma moze odpowiadaé na te problemy,

e zbadalismy, dlaczego klienci wybieraja wtasnie Playmaty,

e zidentyfikowalismy unikalne wartosci oferty Playmat i wskazalismy, jak

skutecznie komunikowad je za pomoca dziatart marketingowych.

Po zakonczeniu warsztatow dla wszystkich byto juz jasne, jakie s3 mocne strony Playmat i jak

mowicé o nich klientom.

Uporzadkowanie sprzedazy

To czesty punkt naszych wspétprac z klientami. W przypadku Playmat zaczeliSmy od audytu
aktualnej sytuacji w dziale sprzedazy. Dogtebna analiza pokazata, ze w procesach sprzedazowych

panuje wiele chaosu — naszym pierwszym zadaniem byto jego wyeliminowanie:

e zarekomendowalismy zmiane systemy CRM na taki, ktéry umozliwia
tatwiejsze zarzadzanie danymi i wycigganie wtasciwych wnioskow,

e zoptymalizowalismy lejki sprzedazowe,

e w oparciu o analize danych z CRM wdrozylismy nowy, skuteczniejszy proces
sprzedazy: pomogliSmy skroci¢ czas reakcji na zapytania sprzedazowe

i poprawilismy komunikacje z klientami.

W efekcie od czasu wprowadzenia zmian Playmaty dziataja skuteczniej, podejmujac wtasciwe

decyzje w oparciu o twarde dane, a nie poprzednie wyceny lub intuicje.

W ramach zwiekszenia ilosci pozyskiwanych leaddéw firma planowata tez zatrudnic¢ specjaliste

od outbound marketingu. Rzut oka w CRM pokazat, ze znaczaca wiekszosé leaddw pochodzi
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z inboundu — czas ich obstuzenia oszacowalismy na kilka dni roboczych. Pojawito sie pytanie: co
z pozostatymi dniami pracy handlowca? Okazato sie, ze sg one wykorzystywane w obszarze prac
graficznych lub wsparcia produkcji w pakowaniu paczek. Cho¢ taka pomoc z pewnoscig przydaje
sie dziatowi produkcji, stanowi zarazem obcigzenie dla sprzedazy. Méwiac wprost: firma sprzedaje
mniej, niz by mogta. W diagnozowaniu tego typu probleméw swietnie sprawdza sie dobrze
wdrozony CRM.

Waznym celem dla firmy byto ustandaryzowanie procesu wycen i sprzedazy dla klientow B2B tak,
aby byty one powtarzalne i transparentne dla dziatu produkgji. Tutaj wspieraliSmy proces budowy
prostego kalkulatora do wycen, ktdry znacznie przyspieszyt i zautomatyzowat powstawanie wycen

dla klientow.

Wyniki

e 2x wzrost przychoddw

e Zidentyfikowanie unikalnej wartosci, wyrdzniajacej firme od konkurenc;ji

Chcesz zwiekszy¢ przychody?
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Btedy w tworzeniu strategii sprzedazy

Zdarza sie, ze podczas tworzeniem strategii sprzedazy pojawia sie kilka przekonan, ktére prowadza
do nieuchronnego ,jednak nie wszystko poszto tak, jak zaktadaliSmy”. Ten rozdziat jest o tym, co
warto zrobic, zebyscie po kilku miesigcach mogli powiedzieé ,nie byto tatwo, ale jestesmy w miejscu,

w ktérym zaplanowalisémy, ze bedziemy”.

Jednoczesna poprawa skutecznosci, liczby leadow i sSredniej

wartosci transakcji (strategia sprzedazy zaktadajaca, ze istnieje
swiat idealny)

Zatézmy, ze obecnie Wasza firma:

e ma 100 leadéw miesiecznie,
e 10% z nich ostatecznie zostaje Waszymi klientami,

e Srednia warto$¢ transakgji dla nowej sprzedazy to 50 000 zt.
Jednoczesnie, zarzadzajacy planuja:

e przeprowadzenie kampanii Google Ads w nadziei na zwiekszenie ilosci leadow.

e prace nad podnoszeniem umiejetnosci swoich handlowcdw — wiec skutecznosé
sprzedazy powinna wzrosnacd,

e zmiane cennika na wyzszy w ramach jednego z plandw, po ktérej obiecuja

sobie wzrost $redniej wartosci transakgji.

Czy, teoretycznie, liczba leaddw, skutecznosc i srednia wartosé transakcji moga sie poprawid

jednoczesnie? Tak.
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Czy tworzac strategie sprzedazy powinnismy zaktadad, ze tak sie stanie? Nie.
Nawet jezeli zatozenia beda poparte solidnymi argumentami, trzeba pamietad o tym, ze:

1. Gdy wzrosnie liczba leadéw, prawdopodobnie czes¢ z nich bedzie
nizszej jakosci, wiec skutecznosc¢ sprzedazy moze sie obnizyc. Dzieje sie
tak chociazby wtedy, gdy firma otwiera nowy kanat pozyskiwania leaddw,
np. pierwszy raz przeprowadza kampanie w Google Ads lub kampanie
wychodzaca na LinkedIn. Tego typu zjawisko wystepuje szczegdlnie czesto
w firmach, ktére dotad funkcjonowaty w oparciu o polecenia oraz relacje
zatozycieli.

2. Kalendarze handlowcéw maja skonnczona przepustowos¢: od pewnej ilosci
leaddw coraz trudniej bedzie szybko odbierac telefony, wysytaé oferty przed
koncem dnia, odpowiada¢ na e-maile w 24 godziny, wiec powyzej pewnej
ilosci leaddw przypadajacych na handlowca, skutecznosc sprzedazy zwykle
spada.

3. Potencjalni klienci, ktdérzy trafia do firmy, moga nie potrzebowacd
wspotpracy w ramach planu objetego wzrostem cennika, wiec srednia

wartosc transakcji nie musi wzrosnad.

Tworzac strategie sprzedazy, pamietaj, ze zaktadanie jednoczesnej poprawy liczby leaddw,

skutecznosci i $redniej wartosci transakcji, jest ryzykowne (chociaz teoretycznie mozliwe).

Bezpieczniej bedzie przyjaé, ze tylko jedna lub dwie z kluczowych zmiennych sie poprawia,

a reszta pozostanie na dotychczasowym poziomie — lub nawet spadnie.

g

= -
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O jaki wzrost chcemy walczyé, czyli rola ,delty” w strategii
sprzedazy

Zostanmy przy firmie z poprzedniego przyktadu: 100 leadéw miesiecznie, 10% skutecznosci,

Srednia wartos$c¢ transakcji 50 000 zt.

W skali roku sprzedazy tej firmy powinna wyniesé:

100 leaddw x 10% x 50 000 zt x 12 miesiecy = 6 000 000 zt

Zatézmy, ze liczba leaddw wzrosnie o 10%, a pozostate parametry pozostang bez zmian:

110 leaddw x 10% x 50 000 zt x 12 miesiecy = 6 600 000 zt
6 600 000 zt - 6 000 000 zt = 600 000 zt

W tym uproszczonym przyktadzie delta wynosi 600 000 zt. Uproszczonym, bo nie uwzglednia

dtugosci cyklu sprzedazy i zaktada, ze liczba leaddw wzrosnie doktadnie pierwszego stycznia.

Zaktadamy, ze liczba leaddw zostanie zwiekszona o 10% dzieki nowej kampanii Google Ads. Czyli
wzrost sprzedazy sprowadza sie do zatozenia: ,,zaktadamy, ze w nastepnym roku kampania Google
Ads przetozy sie na sprzedaz 600 000 zt, a skutecznosc i srednia wartosc transakcji pozostana na

takim samym poziomie co w roku poprzednim”.

Majac precyzyjne zatozenie, trzeba sprawdzi¢ jego odpornosc:

e Czy na pierwszy rzut oka nasze zatozenie wydaje sie realne?

e lleleaddw do tej pory nasza firma wygenerowata dzieki kampaniom Google Ads?

e Czy nasza firma miata wczesniej doswiadczenia z kampaniami Google Ads?

e Jezeli kampania zacznie dziata¢ 2 miesigce pdzniej niz zaktadaliSmy, to czy
poprzez zwiekszony budzet bedziemy w stanie ,nadrobic¢” zalegtosci?

e Czy nasi handlowcy beda w stanie obstuzy¢é wieksza ilos¢ leaddw, rozmow
handlowych, ofert?

e (Czy firma jest w stanie obstuzy¢ zrealizowane dodatkowe transakcje?

Te pytania to tylko przyktady. Chodzi gtéwnie o gruntowne przemyslenie tego, co moze pdjsc

nie tak, jeszcze przed przyjeciem strategii sprzedazy jako obowiazujacej.
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Strategia sprzedazy musi uwzglednia¢ dtugos¢ cyklu sprzedazy

Uproszczony wariant wzrostu liczby leadéw wyglada tak:

Leady 110 110 110 110 110 110 110 110 110 110 110 110
Skutecznosd 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10%
Wygrane 11 11 11 11 11 11 11 11 11 11 11 11
Sprzedaz b50 000 5BH0000 550000 550000 550000 550000 550000 550000 550000 550000 550000 550000
Suma 6 600 000

600 000

Zaktadany wzrost sprzedazy spadt o 17%.

Jednak ten wariant nie uwzglednia czasu, ktéry mija od pojawienia sie leada, do podpisania umowy.

Zatézmy, ze ten okres to 2 miesiace.

Leady 100 105 105 110 110 110 110 110 110 110 110 110
Skutecznosd 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10%
Wygrane 10 11 11 11 11 11 11 11 11 11 11 11
Sprzedaz 600000 525000 525000 525000 550000 550000 550000 550000 550000 550000 550000 550000
Suma 6 500 000

500 000
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Leady 100 105 105 110 110 110 110 110 110 110 110 110
Skutecznosé 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10%
Wygrane 10 10 10 11 11 11 11 11 11 11 11 11
Sprzedaz 500000 500000 5HOOOOOD 525000 525000 550000 550000 550000 550000 550000 550000 550000
Suma 6 400 000

400 000

Tym razem zaktadany wzrost sprzedazy spadt o 34%.

Ten scenariusz nie uwzglednia m.in. tego, ze:

e rozpoczecie wspotpracy z agencja SEM moze sie opdznié,
e leady z tej kampanii okaza sie bardziej wymagajace niz przypuszczalismy,
e a nasz najlepszy handlowiec postanowi wyruszy¢ na nieplanowana

trzytygodniowa podréz zycia po Ameryce Potudniowe;.
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Wptyw transakcji ,wiekszych niz zwykle”

Zatézmy, ze 90% Waszych transakcji miesci sie w przedziale 20-70 tys. zt, ale w mijajagcym roku
udato Wam sie podpisac jedng umowe z klientem o wysokosci 180 tys. zt. Czy powinniscie wziaé ja

pod uwage przy liczeniu danych potrzebnych do prognozy sprzedazy?

Jezeli pojawienie sie tej transakgji byto dzietem przypadku (np. polecenia od niewiadomo kogo), to
nie. Jezeli pojawienie sie tej transakgji wynikato z przemyslanej kampanii marketingowej, opartej nie
tyle na zbiegu sprzyjajacych okolicznosci, co na serii Swiadomych dziatan, ktérych w kolejnym roku

bedziecie robié¢ wiecej, to czemu nie? Chyba, ze chodzi o konserwatywny wariant prognozy.
Gdy statystyczny Polak nie istnieje — warianty prognozy sprzedazy

Czasami podczas tworzenia zatozen do prognozy, bazowanie na $rednich nie pomaga. Dzieje sie to
wtedy, gdy np.:

e Mieliscie duzo wiecej potencjalnych klientdw niz mocy przerobowych,
wiec skutecznosc lead zakwalifikowany 5 wygrana malata, bo ,rynek za
bardzo Was potrzebowat”. W kolejnym roku tak by¢ nie musi;

e Przyszedt COVID i przez kilka tygodni rynek dziatat inaczej niz zwykle;

e Poszczegdlne okresy roku byta tak rézne, ze $rednia odzwierciedla stan,

ktdry nie istniat.

W takich przypadkach warto bazowadé na réznych wariantach prognozy, np. ,prognoza, ktéra
zaktada, ze braki w mocach przerobowych beda wygladad tak, jak w okresie wrzesiert — grudzien”
i ,prognoza, ktdra zaktada, ze braki w mocach przerobowych beda wygladaty podobnie do

pierwszych 8 miesiecy roku 2021".
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Zatrudnianie handlowcdéw tez ma swaoj cykl

Jezeli Twoja strategia sprzedazy zaktada pojawienie sie w firmie sprzedazy wygenerowanej przez
nowych handlowcdw musisz pamietad, ze znalezienie wtasciwego kandydata moze zaja¢ kilka
tygodni. Zwykle przyjmujemy, ze handlowiec powinien dojs¢ do petnej produktywnosci w realizacji
planu sprzedazy w ciagu dwdch srednich cyklow sprzedazy. To oznacza, Zze nowy sprzedawca
zacznie sprzedawac¢ na 100% mozliwosci po 4 miesigcach (+ czas potrzebny na znalezienie
witasciwego kandydata). A jezeli kandydat sie nie sprawdzi, albo rozmysli, to operacje ,,zatrudniamy
handlowca” bedzie trzeba zacza¢ od poczatku. Strategia sprzedazy musi wiec uwzgledniac
czas potrzebny na znalezienie handlowca i osiagniecie przez niego petnej produktywnosci: jezeli
w czerwcu chcesz miec sptacajacego sie handlowca to zacznij szukac go juz w pierwszym kwartale

—ito raczej nie pod koniec.

Wdrazanie handlowca numer 18 bedzie wygladato inaczej
niz handlowca numer 5

CEO/dyrektor sprzedazy zatrudnia drugiego sprzedawce w firmie. Wszystkim zalezy, zeby szybko
zaczat sprzedawad, wiec moze liczy¢ na czas prezesa, niewyczerpany limit odpowiedzi na swoje

»€j masz dwie minuty? Mam takie pytanie...” i state dogladanie jego rozméw handlowych. Drugi
handlowiec w firmie teoretycznie moze liczy¢ na podobnie intensywne wsparcie. Jezeli jednak
dyrektor sprzedazy bedzie musiat swoja uwage dzieli¢ na 8 handlowcow, prawdopodobnie kazdy

nastepny otrzyma mniej wsparcia od poprzednika — kalendarz zarzadzajacych jest bezlitosny.

Strategia sprzedazy powinna uwzglednia¢ to, ze handlowiec ktdorego zatrudnisz za 3 miesigce

samodzielnos¢ osiagnie pdzniej niz sprzedawca zatrudniany kilkanascie miesiecy wczesniej.

|
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Strategia sprzedazy to nie miejsce na ,magiczne sposoby
na brakujace miliony”

Sprzedazy nie wystarczy rozkreci¢ swietnymi ludzmi i praca na 130%. Trzeba jg dopasowac do
potwierdzonych liczb. Uwaga: dopasowanie liczb do strategii to nie to samo! Jezeli w Twojej strategii

planujesz umiescic takie zatozenia brzmiace jak:

e 50% sprzedazy wygeneruje produkt, ktéry dopiero wprowadzimy
na rynek,

e 7z outboundu bedziemy mieli 300% wiecej leaddw niz rok wczesniej,

e brakujace 3 miliony oprzemy o [Zrédto leaddw, z ktérego do tej pory

nie korzystaliscie]

... to kazde z tych zatozen powinno by¢ poparte liczba. Dane z zesztego roku, kwota o ktdrg jestescie
w stanie zwiekszy¢ budzet, potwierdzone praktyki podobnych firm — optymistyczne zatozenie nie

poparte liczbami to krok w strone zakonczenia: ,nie wszystko poszto tak jak zaktadaliSmy”.

»Plany sa niczym, planowanie jest wszystkim”

Stowa Dwighta Eisenhowera doskonale pasuja do tworzenia strategii sprzedazy. Nawet jezeli
plany oprzesz na przemyslanych i popartych liczbami zatozeniach, moze sie okazad, ze prognoza
nie pokryje sie z rzeczywistoscig (miejmy nadzieje, ze przekraczajac wszelkie oczekiwania). Pomimo
tego, solidnie pracujac nad strategia, doktadnie zrozumiesz mechanike, na podstawie ktorej
w Twojej firmie pojawia sie sprzedaz. A jezeli wynik bedzie inny od oczekiwanego, to dowiesz sie

o tym wczesniej i zdotasz zareagowacd.
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Nie bedziemy robi¢ strategii, bo ,,robimy rzeczy”

»Rano dostalismy zapytania od 3 nowych leaddéw. W tym tygodniu musimy wystac 17 ofert. Oprécz
tego z potencjalnymi klientami rozmawiamy 8 razy dziennie. Nie mamy czasu na tworzenie strategii.
Jest za duzo pracy. Po prostu trzeba robic rzeczy i cisngc¢. Poza tym: tyle sie dzieje, Ze niby jak mamy

przewidziec sprzedaz, ktérg bedziemy mieli za kilka miesiecy?”

Praca nad strategia sprzedazy nie gwarantuje tego, ze przewidzicie przysztosé. Jednak w praktyce

mozecie wybiera¢ pomiedzy jednym z dwdch wariantow:

1. Pracowac nad strategia, na przestrzeni roku analizowac, ktére zatozenia sie
sprawdzaja i co z tego wynika. Swiadomie wybiera¢ na jakich dziataniach
i klientach chcecie sie skupié, a na jakich nie. Czyli mozecie dawac sobie
szanse na kontrolowanie przysztosci, a co najmniej na kontrolowanie
Waszych dziatan,

2. Nie pracowac nad strategia i zdac sie na to, ze systematyczna i bohaterska

praca nad biezaczka sprawi, ze za rok bedzie lepiej niz jest teraz.

Przez ostatnich kilka lat zobaczytem od Srodka kilkadziesiat firm. Tym najbardziej pouktadanym
praca nad strategia zaczeta wychodzi¢ nie dlatego, Zze nagle ,przestaty mieé biezaczke”.
Raczej dlatego, ze systematycznie uktadaty swoje firmy pomimo biezaczki, dzieki czemu z czasem

zaczeto by¢ jej coraz mniej.

Tworzenie strategii sprzedazy to nie sztuka dla sztuki. Wtasciwie opracowana strategia pozwoli
z odpowiednim wyprzedzeniem zaplanowad¢ wydatki, rekrutacje i tempo zwiekszania budzetu.
Nie potrzeba wiele, zeby zeby optymistyczny plan minat sie z rzeczywistosciag — szczegdlnie, jesli
nie przechodzites przez ten proces wielokrotnie. Mam jednak nadzieje, ze ten e-book pomoze

Ci stworzy¢ strategie z sukcesem.

Jesli chcesz popracowad nad strategia dla Twojej firmy, ale potrzebujesz zderzy¢ z kims pomysty,

napisz do Casbeg, chetnie porozmawiamy:) &
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&5 Shopsys

Jak pomoglisSmy nowemu szefowi sprzedazy
zwiekszyc¢ przychody firmy o 64%?

Shopsys to czeski software house, zlokalizowany w Ostrawie. Tworzy sklepy internetowe dla
najwiekszych sprzedawcéw B2B i B2C —tych, ktdre juz sa w $wiecie e-Commerce albo za chwile do
niego wejda. W momencie rozpoczecia wspotpracy w Shopsys pozyskiwaniem klientow zajmowato

sie dwdch handlowcdw i dwie osoby na stanowisku wsparcia sprzedazy.
Wyzwanie

Gtownym wyzwaniem z jakim Shopsys na co dzierh zmaga sie podczas pozyskiwania klientéw sa
agresywne cenowo oferty konkurencji. Zawsze znajdzie sie firma, ktéra proponuje nizsza cene.
Sprawy nie utatwia mnogos¢ platform e-commerce, ktdre oferuja swoje oprogramowanie w modelu

SaaS, zwykle konkurujacych w ujeciu globalnym, nie ograniczajacych sie do pojedynczego regionu.

Firma, ktdra postanawia zatozy¢ sklep internetowy (albo zamienié obecny sklep na lepszy) wkracza
w Swiat, w ktérym duzo modwi sie o architekturze headless eCommerce i takich platformach jak

Magento, Spryker, Pimcore, Shopify, Shopware, WooCommerce.

Wybér platformy eCommerce to tylko czes$é projektu pt. ,jak zatozyé sklep internetowy”.
Zeby wdrozenie przetozyto sie na wzrost przychoddw i zyskéw, trzeba je pogodzié¢ z marketingiem
e-sklepu, dobraé odpowiedni system ptatnosci online i zweryfikowad na ile cata koncepcja wyjdzie
naprzeciw oczekiwaniom klienta koncowego — bo to klient korncowy ostatecznie klika ,enter”

podczas dokonywania zakupu.
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Wspdtpraca z Shopsys opierata sie na 2 elementach:

e analizie stanu obecnego — sprawdzenie, co warto poprawi¢ w obecnym
sposobie funkcjonowania dziatu sprzedazy,

e pomocy we wdrazaniu sie dotychczasowego szefa marketingu, Matéja
Kaposvary, w role szefa sprzedazy. Nastepnie wspieraliSmy Mateja

W rozwigzywaniu biezacych wyzwan.
CRM - co zrobié, zeby mdc czuwad nad sprzedaz3a?

Zeby widzieé czy sprzedaz jest pouktadana, trzeba mdc ja na biezaco analizowaé w CRM. A podczas
procesu zakupowego wiekszosé potencjalnych klientéw bedzie ocenia¢ dostawce przez pryzmat

m.in: rozmowy handlowej i prezentacji w PDF.
CRM powinien:

1. odzwierciedla¢ to, co dzieje sie w sprzedazy,
2. umozliwia¢ analizowanie tego, co dzieje sie w sprzedazy — zeby wiedzied,

ktére dziatania wstrzymywad, ktére skalowad, a ktdre poprawiad.

Pierwszym krokiem byto ustalenie, jakie metryki Shopsys powinien mierzyé w swoim CRM wraz

z mozliwoscia poréwnywania tych metryk w czasie i w podziale na handlowca oraz zrédto leada.

Okazato sie, ze CRM, z ktdrego wtedy korzystat Shopsys, nie pozwalat mierzy¢ tych metryk, wiec
trzeba byto zmieni¢ narzedzie i okresli¢, co powinno sie w nim znajdowacd. Nastepnym krokiem
byto ustalenie struktury elementéw CRM takich jak lejki, etapy, pola wtasne i powody przegrywania

potencjalnych klientow.
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Prezentacja z informacjami o firmie

PDF z oferta zawierat witasciwe informacje, ale atuty Shopsys nie wybrzmiewaty z nich

wystarczajaco mocno. Dlatego zarekomendowalismy Shopsysowi, zeby:

e takie sformutowania jak ,zaufanie” podeprze¢ bardziej precyzyjnymi
informacjami jak liczba klientéw albo testimonial, w ktérym klient méwi
o tym, dlaczego nie zatuje, ze zaufat Shopsysowi,

e PDF uzupetni¢ o informacje, ktére pozwola klientowi wyobrazi¢ sobie
w jakich sytuacjach skorzystanie z oferty Shopsysu pomoze mu oszczedzic¢
czas i kiedy codzienne zadania pracownikéw klienta beda sprawniej

przebiegad.
Rozmowa handlowa - co warto powiedzieé, o co zapytac?

Jezeli Twoim klientem sa firmy, ktérych roczny obrét wynosi kilkadziesiat miliondw euro, to trzeba sie
spodziewad, ze w decyzje o wyborze dostawcy sklepu internetowego bedzie zaangazowanych
kilka os6b. Kazda z nich bedzie miata swoje obawy, pytania i ryzyka, ktére moga sie zmaterializowad,
jezeli wdrozenie sie nie uda. Dlatego doradzilismy Shopsysowi, zeby podczas rozmowy handlowej

wiecej uwagi poswiecat badaniu procesu decyzyjnego.

Shopsys podczas rozmowy handlowej $wietnie opowiadat o tym jakich korzysci moze spodziewacd

firma, ktdra wdrozy ich sklep internetowy. Byta jednak jeszcze przestrzen do tego, zeby:

e opowiedzie¢ o ryzykach i problemach, ktérych dzieki Shopsysowi mozna
unikngé. Rozmowa z ktérej potencjalny klient wyjdzie z bogatszy o wiedze
o tym czego powinien unikac¢ podczas wdrozen IT, to rozmowa, ktérg klient
bedzie wspominat jako ,otworzyli mi oczy”,

e deklarowane korzysci podeprzeé¢ przyktadami klientéw wzbogaconymi
konkretnymi liczbami o zwiekszonych przychodach i/lub zmniejszonych

kosztach.
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Klienci s3 rozni, ale niektdre obiekcje s3 takie same

Podczas pozyskiwania klientéw trzeba by¢ gotowym na obiekcje. Dlatego, gdy rozmawialismy
z Shopsysem o trudnych sytuacjach, ktdre pojawiaja sie podczas rozmdéw z klientami,

zarekomendowalismy, zeby:

e odpowiadanie na ,cena wydaje sie by¢ wysoka” zaczynac od ,Czemu cena
wydaje sie by¢ wysoka?”,

e gdy klient z tradycyjnej branzy ma problem ze zrozumieniem korzysci
z rozwiazania opartego na chmurze, opowiadanie o chmurze zaczaé od
prostego przyktadu, ktory klient juz zna. Netflix, Office 365, Google Docs
— na ich przyktadzie tatwiej wyttumaczy¢ czym w ogdle jest rozwiazanie
oparte na chmurze,

e gdy jest problem z poznaniem budzetu klienta, dazy¢ do poznania chociaz

rzedu wielkosci.
Matéj Kaposvary przejmuje zarzadzanie sprzedaza w Shopsys

Matgj zostat szefem sprzedazy wiosna 2020 roku. Najciekawsza wiosna tego tysiaclecia. Szczegdlnie

dla branzy eCommerce.
Co jest gtdownym zadaniem szefa sprzedazy?

Szukanie waskich gardet w lejku sprzedazowym i znajdowanie sposobdw na ich usuniecie — na
to staralismy sie uczuli¢ Maté&ja, gdy rozmawialiSmy o tym czego powinien sie spodziewac podczas

petnienia swojej roli.

Zwrdcilismy mu réwniez uwage na to, Zze jego zadaniem jest co prawda martwienie sie o rzeczy
(i ich sprawdzanie), ale powinien unika¢ mikrozarzadzania. Dlatego w jego pracy wazne bedzie
to, w jakim kontekscie bedzie sprawdzat CRM, stuchat rozméw handlowych swoich sprzedawcéw
czy tez rozpowszechniat najlepsze sposoby radzenia sobie z trudnymi obiekcjami. Motywem

przewodnim ma by¢ nie kontrola, tylko szukanie sposobow na zwiekszanie przychodow.
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Zawsze jest jakis potencjalny klient, z ktorym trzeba porozmawia¢
o ,cena wydaje sie by¢ wysoka”

Gdy Shopsys rozmawia z potencjalnymi klientami, to te rozmowy nie dziejg sie w prézni. Oferta
Shopsys konkuruje z ofertami od innych firm, ktére z reguty proponuja nizsza cene. Nie tylko
firmy sg rdézne, ale i dostepne technologie. Magento, Spryker, Shopware, WooCommerce, Pimcore,
Shopify — klient ma w czym wybieraé. Dlatego podczas systematycznych spotkan z Matéjem

omawialismy biezgce wyzwania, ktére pojawiaty sie podczas biezacych negocjacji.

Gdy potencjalny klient zwracat uwage na ,wysoka cene”, to rekomendowalismy Mat&jowi, zeby

zachecic klienta do:

e uwzgledniania innych kosztéw niz cena — Zzeby oszacowat koszt danej
oferty w dtuzszym terminie niz ,od pierwszej linijki kodu do wdrozenia”,

e wyceniania ryzyka.

Cenaw ofercie to nieto samo co catkowite koszty zwigzane z uzytkowaniem sklepuinternetowego.
Firma na co dzien zajmujaca sie tworzeniem sklepdw internetowych jest w stanie z duza doza
prawdopodobienstwa zgadnac z czego moga wynikac réznice w cenie i w ofercie. Jednak to klient

wybiera oferte, wiec to klient musi umieé poréwnac oferty uzywajac wtasciwych kryteriow.

Dlatego zachecilismy Matéja do tego, zeby z oferty Shopsysu (rozmowy handlowej, zadawanych

pytan, prezentacji, materiatdw wysytanych do klienta) mocniej wybrzmiewaty takie rzeczy jak:

e czy podczas tworzenia sklepu internetowego klient bedzie madgt sie
spodziewac kontaktu w przeciagu godziny,

e co doktadnie bedzie zrobione, zeby zminimalizowac liczbe btedow
W oprogramowaniu,

e przez jaki odsetek czasu w przeciagu ostatnich 5 lat oprogramowanie
dziatato poprawnie? (i czy odsetek ten wynosit co najmniej 99.99%?7),

e co sie stanie gdy wtasciciel sklepu internetowego uzna, ze linijkami kodu ma
sie opiekowac kto inny niz ich twodrcy?

e czy Product Owner bedzie mégt sie w 100% skupié na projekcie klienta czy

swoj3 uwage bedzie musiat dzieli¢ pomiedzy kilku klientow?
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e co sie stanie, gdy klient po wdrozeniu uzna, ze niezbedne jest dostosowanie
badz optymalizacja sklepu internetowego do swoich potrzeb? Czy bedzie
to wymagato to prostej zmiany czy wdrazania rozbudowanego modutu,
ktérego tylko niektdre linijki sg zwigzane z oczekiwang zmianga?,

e doswiadczenia dostawcy z wdrazaniem sklepdw, ktére musza funkcjonowac
wsrdd takich statych elementéw eCommerce jak np. ERP, PIM, marketing
sklepu internetowego, oprogramowanie firm trzecich (np. systemy ptatnosci

online) itp.

Wskazanie réznic to jedno, pokazanie wptywu na docelowe przychody klienta to drugie.

~Wyceni¢” r6znice mozna wspierajac sie technikg kosztu braku zmiany:

Shopsys: ile zamdwienn w ciaggu godziny ztozono w Waszym sklepie

internetowym podczas poprzedniego Black Friday?

Klient: 1600 zamodwien

Shopsys: Jaka jest srednia wartosé¢ zamdwienia?

Klient: 700 zt

Shopsys: Rozumiem, czyli godzinna awaria sklepu internetowego

podczas Black Friday oznacza przychody mniejsze o 1.120.000 zt?
(700 zt x 1600 zamdwien)

Ten przyktad jest oczywiscie bardzo uproszczony, ale nasza rekomendacja sprowadzata sie do tego:
pomadz swojemu potencjalnemu klientowi wycenic ryzyko wdrozenia ,tanszej” oferty, ktéra moze

utrudnic zwiekszanie przychoddw.
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Wyniki

e W trakcie wspétpracy przychody Shopsys wzrosty o 64%,

e powstaty argumenty, ktére pomagaja w wyjasnianiu czym oferta Shopsys
rézni sie od konkurencji,

e 7 prezentagji o firmie wybrzmiewaja korzysci dla klienta,

e dziatania sprzedazowe sa odzwierciedlane w CRM, ktdry pozwala mierzyé
ich efekty.

Potrzebujesz wsparcia w zarzadzaniu sprzedazgy?
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O Autorze

Jacek Bartczak

Sprzedaz poznat z perspektywy presalesa, analityka i sprzedawcy. Obecnie jako Konsultant
pomaga firmom odpowiadad na pytania “co powinnismy zrobié, zeby wiecej sprzedawac?”
i “co powinnismy zrobi¢, zeby firma byta mniej zalezna od zatozycieli?”. W wolnym czasie
wspina sie po gorach i czyta ksigzki.
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Potrzebujesz wsparcia w stworzeniu
strategii sprzedazy?

Porozmawiajmy

info@casbeg.com | +48 575 566 444
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