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Wstep

Wyobraz sobie, ze poproszono Cie o wystapienie na jakim$ waznym dla
Ciebie wydarzeniu. Jak bys sie przygotowat?

Czy powiedziathys to, co przyjdzie Ci do gtowy? Czy moze stworzytbys
jasno okreslony konspekt, ktéry nadatby strukture Twojemu wystapieniu?

Jesli chcesz, zeby Twoja publiczno$¢ otrzymata wartos¢ z Twojej prezen-
tacji, a nie jestes mistrzem improwizacji, prawdopodobnie stworzysz kon-
spekt. Podobnie jest w przypadku dobrego przemowienia, Twoje dziatania
sprzedazowe B2B rowniez wymagaja pewnej struktury lub procesu.

W procesie sprzedazy warto pamietac o ztotej széstce. Czym sg te
czynnosci i jak bardzo sg istotne przeczytasz tutaj —+ Chce sie
dowiedzieé wiecej!

Etapy procesu sprzedazy

Faza identyfikacji Faza kontaktu Faza eksploracji Faza doradztwa


https://blog.businessweb.pl/złota-szóstka-hubspot
https://blog.businessweb.pl/złota-szóstka-hubspot

Zaangazuj w projekt cata firme

Zbierz caty zespoét i poinformuj go, co zamierzasz zrobi¢, a raczej - co
zamierzacie zrobic.

Wszyscy odpowiedzialni za sprzedaz w firmie, jak i wspierajacy ten pro-
ces powinni sie w niego zaangazowac. Dzieki temu unikniesz problemoéw
zwiazanych z wdrozeniem i bedziesz mie¢ prawdziwych ambasadoréw
zmiany.

Ustal, kto prowadzi notatki, by nic z prowadzonych spotkan nie umkneto.

Zmieniaj osoby prowadzace spotkania, dzieki temu zwiekszysz zaanga-
zowanie wszystkich cztonkow zespotu.

Prowadz spotkania na stojagco wedtug przedstawionej wczesniej agendy -
oszczedzisz czas.

©
@@
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Stwérz proces sprzedazy

Spisz wszystkie zadania czy kroki, jakie wykonujecie w procesie sprzeda-
zy. Pierwszy telefon, maile, oferty, weryfikacja dokumentéw, negocjowa-
nie stawki itp.

Mozesz to zrobi¢ na karteczkach samoprzylepnych (post-it). Pozwoli Ci
to ,przelepiac¢”’ je z etapu na etap w kolejnym kroku.

W procesie sprzedazy warto pamietac o ztotej széstce. Czym sa te
czynnosci i jak bardzo sg istotne przeczytasz tutaj — Chce sie
dowiedzieé wiece;j!

Dopasuj poszczegdlne zadania do etapéw takich jak na przyktad: bada-
nie potrzeb, przygotowanie oferty, negocjacja umowy, weryfikacja kon-
trahenta itp. Wyeliminuj te czynnosci, ktére uwazacie za zbedne.

Jezeli nie jeste$ w stanie utozy¢ ich w jednym ciggu ze wzgledu na znacz-
ne réznice (szybkie wyceny z maila a duze ofertowanie kilkunastu tras)
stworz dwa procesy.

Wiecej na temat etapow procesoéw sprzedazy znajdziesz na naszym
blogu — Sprawdzam!

Etapy procesu sprzedazy

Faza identyfikacji Faza kontaktu Faza eksploracji Faza doradztwa


https://blog.businessweb.pl/etapy-procesu-sprzedazy
https://blog.businessweb.pl/złota-szóstka-hubspot
https://blog.businessweb.pl/złota-szóstka-hubspot

Ustal, komu chcesz sprzedawac

Opracuj profil idealnego klienta.

Ustal jego branze, potozenie geograficzne i problemy, jakie moze miec.
Okresl persony sprzedazowe - wiek, stanowisko, odpowiedzialnosci,
problemy, cele, obiekcje, najwieksze wyzwania.

Do listy potencjalnych probleméw przygotuj rozwigzania, jakie mozesz
zaoferowac.

Jak doktadnie okresli¢, a nastepnie stworzy¢ profil klienta dowiesz
sie tutaj — lde przeczytac!

Przeanalizuj, jakie informacje chcesz
zbierac

Ustal jakimi informacjami musisz dysponowac przy kazdym zadaniu. Mo-
zesz wykorzystac¢ do tego karteczki samoprzylepne o innym kolorze.

Omow, jakie sa zrodta pozyskiwania i weryfikacji tych danych - skup sie
tylko na tych, ktére maja najwyzszg wiarygodnos¢.

Okresl, ktére sg absolutnie niezbedne, a ktére stanowia tylko uzupetnienie.


https://blog.businessweb.pl/jak-stworzyc-profil-klienta-w-strategii-inbound-sales

Przypisz role cztonkom zespotu

Podziel role w zespole. Jedna grupa niech sie zajmie obstuga zlecen,
a tylko okazyjnie sprzedaza.

Ustal, kto:

v jest odpowiedzialny za kwalifikowanie leadow,

v otwiera kontakt (hunter),

v dba o budowanie dtugoterminowych relacji (farmer).

Przypisz do kazdego odpowiedzialnos¢ za konkretne etapy dziatania.

Ustal, jak ma wyglada¢ komunikacja pomiedzy poszczegdlnymi osobami
- zminimalizuj prawdopodobienstwo wystapienia ,waskich gardet”.

Wiecej o kwalifikacji leadéw i budowaniu odpowiedniego,
automatycznego procesu na bazie zachowan klientéw na stronie
internetowej znajdziesz tutaj — Sprawdzam!



https://blog.businessweb.pl/lead-scoring-zautomatyzuj-kwalifikacje-leadow

Oszacuj konwersje

Oszacuj wstepna konwersja miedzy poszczegdlnymi etapami, czyli pro-
centowa szanse przejscia potencjalnej transakcji z jednego etapu na ko-
lejny.

Jezeli nie masz danych historycznych, mozesz postuzyc¢ sie przyktadami
ze zrodet zewnetrznych.

Grunt, by od czego$ zaczac¢ i méc w ten sposob oszacowac aktualna
i przyszta sytuacje.

»,Oczywiscie, ze chcemy wiekszego przychodu. Ale jaki bedzie

z niego pozytek, jesli nie uczynimy go przewidywalnym?”
- Aaron Ross

Jakie czynniki wptywaja na ostateczna
decyzje kupujacego?

96%

Koncentracja na Wspétpraca Edukacja i dzielenie Cenne spostrzezenia
wartosciach, ktore z klientem sie nowymi zwigzane
mozesz dostarczyc pomystami z dziatalnoscia

klientowi firmy klienta

. www.businessweb.pl 8



Ustal cele wartosciowe

Ustal jakie cele wartosciowe ma osiagnac caty zespo6t oraz poszczegélni
handlowcy.

W celu zwiekszenia motywacji i zaangazowania wyznacz system prowi-
zyjny. Prowizje moga sktadac¢ sie z trzech sktadnikéw, okreslanych na
podstawie celi indywidualnych, zespotowych i firmowych.

Na podstawie ustalonej wczes$niej konwersji oszacuj, jaka wartos¢ powin-
ny miec potencjalne transakcje na kazdym z etapdéw, by mozna byto zre-

alizowac postawione cele.

Spéjrz na ponizszy przyktad.

Ustalanie celow wartosciowych

Rozpoznanie Przygotowanie Negocjowanie Negocjowanie Efekt
potrzeb oferty oferty umowy
Konwersja 10% 30% 60% 80%
Wartosc
transakeji 125 000.00 zt 100 000.00 zt 70 000.00 zt 50 000.00 zt 345 000.00 zt
Wartosc 12 500.00 zt 30 000.00 zt 42 000.00 zt 40 000.00 zt 124 500.00 zt
prognozy

We wskazanym powyzej przyktadzie celem sprzedazy jest osiagniecie
125 tys. zt przychodu. Do wskazanej konwersji, przy wartosci transakgji
na poziomie 345 tys. zt bedziemy w stanie zrealizowac nasz cel.



Ustal cele liczbowe

Na podstawie danych historycznych zweryfikuj liczbe spotkan, wystanych
ofert, telefonéw czy maili, ktore przektadaja sie na jedna transakcje oraz
Srednig wartos¢ takiej transakgji.

Na tej podstawie okresl minimalna liczbe aktywnosci, jaka powinni wyko-
nywac¢ handlowcy.

Zobacz przyktad:

Srednia warto$¢ sprzedazy: 4 500 zt
Srednia liczba wystanych ofert na pojedyncza sprzedaz: 3
Srednia liczba telefonéw na pojedyncza sprzedaz: 13

Jezeli naszym celem bedzie sprzedaz na poziomie 25 000 zt,
to wowczas musimy zamknac 6 transakcji na Srednig wartos¢
4 500 zt. By to uczyni¢, potrzebujemy wystac 17 ofert i
wykonac 72 telefondw.

Jak pokazuja dane z raportu SalesforLife - Srednio, przyjmuje sie, ze
handlowcy maja 12,5 szans sprzedazy w miesiacu, z czego 29,3% sie za-
myka.


https://salesforlife.com/blog/social-selling-2017-trends-report/

Zarchiwizuj prace

Wszystkie ustalenia zapisz i udostepnij.

Forma elektroniczna na wspdélnym dysku, gdzie bedziesz mie¢ mozli-
wosc¢ szybkiej edycji, jest jak najbardziej wtasciwym rozwigzaniem.

Mozesz przygotowaC rOwniez wersje papierowa, by kazdy mégt ja
w spokoju przeczyta¢, mie¢ pod reka oraz poczuc ,fizycznos$¢” wprowa-
dzonych przez ten dokument zmian.

Raportuj wszystkie dziatania

Wszystkie zapytania, transakcje, oferty itp. archiwizuj po to, zeby moc
analizowac pozniej dane historyczne.

Tylko na danych historycznych jesteSmy w stanie budowa¢ realne cele
oraz droge do ich osiggniecia.

Stanowia one zrddto do refleksji nad naszymi najwiekszymi zwyciestwami
i porazkami. Dzieki temu jesteSmy w stanie dopracowywac rozwigzania
wspierajace skuteczne dziatania i eliminowac te nieskuteczne.

Ponadto dane liczbowe na biezaco pokaza Ci, jak wyglada sytuacja w fir-
mie oraz czy realizujesz postawione cele.

Jak powiedziat Peter Drucker, najwybitniejszy myslicieli i teoretyk zarza-
dzania XX wieku: ,Jesli czego$ nie mierzysz, to tym nie zarzadzasz”, wiec
do dzieta!

A jak mozesz sprawnie prowadzic¢ dziatania sprzedazowe?
Chciatbys$ poznaé najlepsze praktyki sprzedazowe? Odpowiedzi
znajdziesz tutaj — Sprawdzam!



https://www.businessweb.pl/bez-kategorii/raportowanie-dzialan-sprzedazowych/
https://blog.businessweb.pl/najlepsze-praktyki-z-pracy-sprzedawcy-na-hubspot

Cotygodniowe spotkania

Co tydzien spotykaj sie z zespotem - omawiaj sukcesy i wyzwania. Anali-
zuj, co dzieje sie na kazdym etapie proceséw oraz poszczegdlnych trans-
akgji.

Dla zwiekszenia zaangazowania niech co tydzien spotkanie prowadzi
inny sprzedawca.

~Wiecej niz 2 godziny coachingu sprzedazowego tygodniowo

pozwala zamykac srednio 56% transakcji” - HubSpot

Takie spotkanie pokaze cztonkom zespotu, ze realizacja zadan i celéw
jest istotnym i biezacym procesem w firmie.

Dzieki spotkaniom caty zespo6t bedzie kanalizowat swojg wiedze i dopin-
gowat sie do dalszego dziatania.

Tygodniowe spotkania pozwola Ci w pore zareagowac, gdyby realizacja
celéow byta zagrozona.

Nie masz pomystu, jak konfigurowaé procesy swojego zespotu
sprzedazy? Tutaj znajdziesz pomoc jak zrobi¢ to na HubSpot!

— Chce wiedzie¢ wiecej!

. www.businessweb.pl 12


https://blog.businessweb.pl/tygodniowe-spotkania-sprzedazy
https://blog.businessweb.pl/konfiguracja-procesu-sprzedazy

Comiesieczne spotkania

Co miesiac weryfikuj realizacje celéw.

Takie spotkania najlepiej przeprowadzac jeden na jeden z kazdym sprze-
dawca w zespole.

v Omawiaj problemy i doradzaj, jak handlowcy maja sie z nimi mierzyc¢.
Wspieraj ich w realizacji celéw.

v Analizuj realnos$¢ postawionych wczesniej celow i aktualizuj je w razie
potrzeby.

v Pytaj, co pozwolito sprzedawcy osiagnac¢ cel w poprzednim miesiacu,
a co mu przeszkadzato

v Wspolnie omawiaj mozliwosci i rozwiagzania

Jezeli ktos nie realizuje celéw, to najpierw podejmij dziatania wspierajace,
a jezeli to nie pomoze, pomysl nad przeniesieniem go do innych zadan.

Zwolnienie niech bedzie jedynie ostatecznoscig! Szkoda traci¢ osobe,
ktéra juz znamy.

Chcesz zwiekszy¢ efektywnosc zespotu sprzedazy? Generuj leady
sprzedazowe z lejkiem marketingowym w HubSpot. Nie wiesz, jak
do tego podejs¢? Tutaj masz rozwigzanie — Sprawdzam!



https://blog.businessweb.pl/zacznij-budowac-lejek-marketingowy

Eliminuj zbedne zadania

Eliminuj z pracy sprzedawcow wszystkie zadania, ktore nie wiaza sie bez-
posSrednio ze sprzedaza.

Co mozna - automatyzuj. Co sie da - deleguj.
Zmaksymalizuj czas handlowca na sprzedawanie.

Analizuj uzycie narzedzi, aplikacji, oprogramowania itp., by gromadzi¢
dane, wspierac realizacje zadan i maksymalizowac efektywnosc.

~Handlowcy potrafig spedzaé¢ do 27% swojego czasu

na wprowadzaniu danych” - HubSpot

Jezeli uwazasz, ze pewne rozwiazania sa za drogie, to poréwnaj ich war-
toS¢ z kosztem godzin pracy, jakie sprzedawca mogtby zaoszczedzic¢ na
ich wykorzystaniu.

Kazda godzina, w ktéorej sprzedawca moze zajg¢ sie tylko sprzedaza, jest
wartoscig dla Twojej firmy.

~Handlowcy Srednio sprzedajg przez 35% swojego

czasu pracy” - HubSpot

. www.businessweb.pl 14



Odpowiadaj na wszystkie zapytania

Sprawdzaj, czy Twoj klienta na kazde zapytanie, otrzymuje odpowiedz.

Nie mozesz sobie pozwoli¢ na to, zeby w sytuacji, gdy klient sam puka do
drzwi, zapytania zostawaty bez odpowiedzi. Nawet jezeli nie masz, jak
zrealizowac tego zlecenia, napisz mu o tym, doceni Twoje starania. Jezeli
masz do czynienia ze ,spamerami” czy ,allegrowiczami” to zablokuj wia-
domosci od nich.

Lepiej poswiecic ten czas na kaloryczne zapytania.

Ustal, ile z zapytah zamienia sie na potencjalne transakcje, a ile na reali-
zacje zlecenia.

Analizuj i eliminuj ,waskie gardta”. Dziataj tak, by zwiekszy¢ poziom kon-
wersji, co przetozy sie na wynik finansowy.

. www.businessweb.pl 15



Ustalaj obszary do poprawy

Badaj, na jakim z etapéw konwersja jest znacznie nizsza niz na innych.
Zweryfikuj, jakie dziatania sg tam prowadzone i wprowadz usprawnienia.

Zorganizuj szkolenie, ktére poprawi kompetencje handlowcow podczas
realizacji zadan na krytycznym etapie.

Wskazowka!

Nie organizuj szkolen na podstawie rekomendowanych przez
trenerow tematoéw, bo jest to mato skuteczne.

Znajdz takich, ktérzy przygotujg tematyke pod obszary do
poprawy w Twojej firmie.

Nie szukaj ,,fajnych” instruktoréw, ale tych, ktérzy pomoga Ci
zrealizowac cele biznesowe.

Wedtug badan marki Forrester, az 50% zespotow korzystajacych z dobrze
zintegrowanego CRM widzi zwiekszona wydajnosc.

Chcesz wiedzieé, jak mozesz sprawnie wdrozy¢ CRM we wtasnej
firmie lub usprawnic dziatanie obecnego systemu? Sprawdz tutaj
poteznga pigutke wiedzy — Ide poczytac!



https://www.forrester.com/report/the-future-of-crm/RES176916
https://blog.businessweb.pl/wdrozenie-crm

Aktualizuj proces

W razie potrzeb modyfikuj i aktualizuj procesy i zadania.

Niech wszystkie ustalenia beda dostosowywane do aktualnych warunkow
oraz specyfiki pracy.

Nie ograniczaj sie do jednego Swietego dokumentu, ktérego ,edycja” jest
zabroniona.

.Korzystanie z systeméw CRM zwieksza sprzedaz nawet

0 29%" - Salesforce

Taki dokument powinien by¢, jak branza transportowa - zawsze co$ sie
dzieje.

Jednoczesnie pilnuj, zeby jego objetos¢ nie stata sie zbyt angazujaca.
Nikt nie ma czasu na czytanie epopei sprzedazowe;.

W razie potrzeby usuwaj mato istotne fragmenty lub zmieniaj na checkli-
sty i krotkie punkty.

A moze prowadzisz firme transportowa i chcesz usprawnic¢ swoj
proces sprzedazy? Tutaj znajdziesz 7 krokéw, dzieki ktérym zrobisz
to skutecznie — Sprawdzam!

. www.businessweb.pl 17


https://blog.businessweb.pl/7-krokow-do-usprawnienia-procesu-sprzedazy-w-firmie-tsl

Stwoérz firmowy manual sprzedazy

Na podstawie wymienianych w zespole doswiadczen stworz firmowy ma-
nual sprzedazy.

Manual sprzedazy to wtasny zbiér metod, dziatan, szablonéw komunika-
cji, historii firmowych oraz czynnikow pozycjonujacych Twoja firme na tle
konkurencji.

Jednym stowem wszystko, co sprzedawca powinien wiedzieé¢ o firmie
i jak to efektywnie komunikowaé.

UmiesS¢ w nim wszystkie pytania, odpowiedzi, historie itp., ktore przyczy-
niaja sie do utatwienia komunikacji z klientem, a tym samym do zwiek-
szenia sprzedazy.

Taki manual powinien zawiera¢ wiedze i doswiadczenie Twoich najlep-
szych sprzedawcéw, ktéra zostanie w firmie nawet po ich odejsciu.

Dzieki temu zgromadzisz kapitatu intelektualny w firmie.

Szukasz pomystu, jak powinien wyglada¢ idealny proces, ktéry
utatwi pozyskiwanie nowych Klientéw w Twojej firmie?
Wejdz tutaj i sprawdz — Chce wiedziec!



https://blog.businessweb.pl/kampania-abm-hubspot

Podsumowanie

Stworzenie i przeanalizowanie procesu sprzedazy pomoze Twojemu ze-
spotowi zamykac wiecej transakcji i konwertowac wiecej leadow.

Dzieki temu Twoj zespdt zapewni kazdemu potencjalnemu klientowi
spbjne doswiadczenie, ktére bedzie charakterystyczne dla Twojej marki.

Wykonaj powyzsze kroki, zeby stworzy¢ i zmapowac proces sprzedazy
dostosowany do Twojej firmy, zespotu sprzedazy i klientéw.

Na samym koncu poradnika znajdziesz gotowa checkliste do wydruko-
wania lub interaktywnego odhaczania.

Zacznij zwiekszac¢ konwersje i budowac trwate relacje od zaraz!




Checklista

Mozesz wydrukowac checkliste lub odhacza¢ on-line w dokumencie
(tylko pamietaj, zeby przed zamknieciem okna zapisa¢ zmiany!).

Zaangazuj w projekt catg firme
Stworz proces sprzedazy

Ustal komu chcesz sprzedawac
Przeanalizuj jakie informacje chcesz zbierac
Przypisz role cztonkom zespotu
Oszacuj konwersje

Ustal cele wartosciowe

Ustal cele liczbowe

Zarchiwizuj prace

Raportuj wszystkie dziatania
Cotygodniowe spotkania
Comiesieczne spotkania

Eliminuj zbedne zadania
Odpowiadaj na wszystkie zapytania
Ustalaj obszary do poprawy

Aktualizuj proces
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Stworz firmowy manual sprzedazy
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Umow sie
na spotkanie

Sprawdz, jak HubSpot i BusinessWeb pomaga
firmom pracowac¢ madrzej, szybciej i tatwiej.

Wspolnie stworzymy najlepszy proces
sprzedazowy dla Twojej organizacji.

Umoéw spotkanie »



https://poznaj.businessweb.pl/demo-hubspot#form
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