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Od zapytania do zamoéwienia.
Od ustalen do odpowiedzialnosci.

Praktyczny standard dla firmy
produkcyjnej i technicznej.

W srodku: mapa etapow, karta kwalifikacji, zasady przekazania zamowienia, mierniki i arkusz do

pracy z zespotem.
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WAY2GROW / PROCES SPRZEDAZY B2B

01/ MAPA PROCESU

Etapy musza pokazywac
postep po stronie klienta.

Wybierz kilka spraw wygranych, przegranych i nadal otwartych. Odtwoérz ich przebieg. Nastepnie dopasu;
ponizszy model do sposobu zakupu i rodzaju zaméwien w Twojej firmie.

Warunek przejscia dalej Odpowiedzialno$é

1. Kwalifikacja Rozpoznana potrzeba i dopasowanie do oferty. Handlowiec decyduje o dalszej
Wiemy, dlaczego klient rozwaza zakup. pracy.

2. Wymagania Potwierdzone zastosowanie, zakres, kryteria wyboru i Sprzedaz; ekspert techniczny
uczestnicy decyzji. sprawdza wykonalnosc.

3. Rozwiagzanie Zakres do wyceny lub testu uzgodniony. Znane Sprzedaz, technologia oraz
koszty, ograniczenia i termin. realizacja.

4. Oferta Oferta oméwiona. Uzgodniony kolejny krok i termin Wiasciciel szansy prowadzi
odpowiedzi. ustalenia.

5. Decyzja Znany stan akceptacji zakresu, ceny i terminu. Wiasciciel szansy i osoby
Pozostate zatwierdzenia sg nazwane. zatwierdzajgce odstepstwa.

6. Zamowienie Potwierdzona transakcja. Realizacja otrzymata i Sprzedaz przekazuje; realizacja
przyjeta komplet ustalen. potwierdza odbiér.

Model do dopasowania. Nie kazda sprawa przechodzi wszystkie etapy. Powdd pominiecia etapu lub odstepstwa powinien by¢ znany
zespotowi.
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02 /| KARTA KWALIFIKACJI

Zanim przygotujesz
petna oferte.

Kwallifikacja ma poméc zdecydowac, czy i jak dalej pracowac¢ nad szansg. Nie wymaga znajomosci
wszystkich odpowiedzi od pierwszego kontaktu. Kazda wazna niewiadoma powinna mie¢ wtasciciela i
termin wyjasnienia.

Potrzeba i powéd zmiany

Co klient chce osiggna¢? Dlaczego zajmuje sie tym teraz? Co sie stanie, jesli pozostanie przy obecnym
rozwigzaniu?

Zakres i dopasowanie

Jakie zastosowanie, ilosci, parametry i warunki sg istotne? Co firma moze dostarczy¢, a czego nie powinna
deklarowa¢ bez sprawdzenia?

Sposéb podjecia decyzji

Kto ocenia rozwigzanie, kto zatwierdza zakup i kto moze go zatrzymac? Jakie testy, kryteria lub procedury
zakupowe trzeba uwzgledni¢?

Termin i uzasadnienie

Z czego wynika oczekiwana data? Oddziel termin decyzji, zamowienia, dostawy i rozpoznania przychodu.

Nastepny krok

Jakie dziatanie uzgodniono z klientem? Kto je wykona i do kiedy? Co ten krok ma potwierdzi¢?

Decyzja po kwalifikacji

Wybierz: petna oferta, doprecyzowanie wymagan, rozmowa techniczna, wstepne oszacowanie,
odtozenie albo zamkniecie sprawy. Zapisz uzasadnienie. Brak danych nie powinien automatycznie
uruchamia¢ kosztownej kalkulaciji.
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03 / SPRZEDAZ | REALIZACJA

Jedno zamowienie.
Jeden komplet ustalen.

Ustal, co musi by¢ przekazane, kto sprawdza kompletnos¢ i kiedy odpowiedzialno$¢ przechodzi do
realizacji. Wystanie wiadomosci nie oznacza jeszcze przyjecia zadania.

Zakres przekazania Co powinno by¢ potwierdzone

Przedmiot zamoéwienia Wersja specyfikacji, ilosci, zastosowanie i warunki akceptacji.

Warunki handlowe Cena, uzgodnione odstepstwa, warunki ptatnosci i osoby zatwierdzajgce.

Termin i mozliwosci Data realizacji oraz potwierdzenie zasobow, dostepnosci i wykonalnosci.

Otwarte kwestie Ryzyka, zatozenia do sprawdzenia, odpowiedzialni i terminy rozstrzygniec.
Kontakt i odbior Osoby kontaktowe po obu stronach oraz potwierdzenie przyjecia kompletu ustalen.

Zmiana specyfikacji po akceptacji oferty

Wskaz osobe oceniajgcg wptyw zmiany na cene i termin. Sprzedaz wraca do klienta z uzgodnionym
stanowiskiem. Realizacja pracuje na tej samej, aktualnej wersji dokumentacji.

Na przegladzie wybierz jedng sprawe, w ktérej przekazanie byto niepetne. Ustal brakujgcg informacje i zmiane standardu, ktéra
ograniczy powtorzenie problemu.
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04 / MIERNIKI

Mierz to, co pomaga
podjac decyzje.

Dla kazdej miary zapisz definicje, zrédto danych, wtasciciela i okres. Porownuj podobne segmenty oraz
rodzaje spraw. Rozdziel jakos¢ stosowania procesu i wynik handlowy.

Definicja i zastosowanie

Konwersja ofert Wygrane / wszystkie zakonczone oferty w poréwnywalnej grupie. Pokaz oddzielnie
przegrane, brak decyzji i sprawy nadal otwarte.

Cykl sprzedazy Czas od uzgodnionego poczatku szansy do decyzji. Obok mediany pokaz rozrzut i
wiek spraw otwartych.

Postep na etapie Czas od ostatniego istotnego potwierdzenia klienta. Przekroczenie typowego czasu
uruchamia przeglad przyczyn.

Nastepny krok Udziat aktywnych szans z uzgodnionym dziataniem, terminem i odpowiedzialnoscig.

Btad prognozy Réznica miedzy zapisang prognozg a wykonaniem. Zachowaj te samg definicje
wyniku i wyprzedzenie pomiaru.

Przyktad modelowy: konwersja ofert

Wsrod 20 zakonczonych ofert jest 12 wygranych i 8 niewygranych: konwersja wynosi 60%.
Kolejnych 5 spraw pozostaje otwartych. Raport musi je ujawnié¢; nie opisujemy wyniku 60% jako
ostatecznej konwersiji catej grupy 25 ofert.

To ilustracja sposobu liczenia, nie wynik klienta Way2Grow. W dtugim cyklu sprzedazy oceniaj réwniez grupy ofert od momentu ich
ztozenia, z podaniem stanu na konkretny dzien.
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05/ URUCHOMIENIE STANDARDU

Sprawdz proces
na rzeczywistych sprawach.

Ponizszy plan opisuje przyktadowe pierwsze cztery tygodnie pilotazu. Nie jest terminem uzyskania efektu
sprzedazowego. Ten zalezy m.in. od cyklu decyzji klientow.

TYDZIEN 1
Odtworz przebieg i punkt startowy

Wybierz zespdt lub segment. Przeanalizuj sprawy zakonczone i otwarte. Uzgodnij definicje szansy, etapow i
miernikow.

TYDZIEN 2
Zastosuj kryteria w pilotazu

Przejdz wspolnie przez aktualne szanse. Uzupetnij podstawe etapu, nastepny krok i odpowiedzialnos¢.
Zapisuj wyjatki.

TYDZIEN 3
Sprawdz wspoétprace miedzy dziatami

Ocen jakosc¢ ofertowania i przekazania zamoéwien. Doprecyzuj wymagane zatwierdzenia oraz sposob
obstugi zmian specyfikaciji.

TYDZIEN 4
Ocen standard i zdecyduj o rozszerzeniu

Sprawdz kompletnos¢ danych i uzytecznosc¢ kryteriow. Usun zbedne pola. Uzgodnij korekty, szkolenie
kolejnych osdb i dalszy rytm przegladéw.

Wiasciciel standardu odpowiada za jego utrzymanie. Kierownik zespotu wykorzystuje go do decyzji podczas odpraw; samo
uzupetnianie CRM nie jest celem wdrozenia.
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06 / KARTA PRACY Z ZESPOLEM

Wybierz jedng zmiane.
Ustal sposob jej sprawdzenia.

Wypetnij karte podczas przegladu konkretnej sprawy. Zacznij od obserwacji, a nastepnie ustal dziatanie i
dowdd poprawy.

1. Jaka sprawa lub grupa klientéw jest przedmiotem przegladu?

2. Co zaobserwowalismy i jakie dane to potwierdzajgq?

3. Co zmieniamy w procesie?

4. Kto odpowiada za zmiane i do kiedy?

5. Jaki miernik, punkt startowy i termin oceny przyjmujemy?

Przed zamknieciem przegladu potwierdz:
[[] Kiient, handlowiec i realizacja rozumiejg uzgodniony nastepny krok.
[] Termin oceny uwzglednia cykl sprzedazy i dostepnos¢ danych.

[ Wiasciciel dziatania ma zasoby i uprawnienia do jego wykonania.
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07/ CO DALEJ

Zbuduj standard,
ktory zespot potrafi stosowac.

Wiemy, kiedy zapytanie staje sie szansg sprzedazy.

Kazdy etap ma czytelne kryterium przejscia.

Petng oferte poprzedza uzgodnienie zakresu i sposobu decyzji.
Sprzedaz i realizacja pracujg na tych samych ustaleniach.
Aktywne szanse majg wiasciciela i nastepny krok.

Mierniki majg definicje oraz porownywalny punkt odniesienia.

O O O O 0O 0O O

Kierownik przeglagda wyjatki i podejmuje decyzje.

Omoéw proces sprzedazy w swojej firmie

Jezeli nie jest jasne, gdzie proces traci skutecznos¢, Rekonesans Biznesu pomaga ustali¢
przyczyny i priorytety. Zakres wdrozenia dobieramy do wnioskéw z diagnozy.

Porozmawiajmy o procesie sprzedazy | Uméw rozmowe

Autor: dr Marcin Jasinski, partner zarzgdzajgcy Way2Grow.

Metodyka i zrodta

Model etapdw, karty pracy i przyktad liczbowy sg propozycjg metodyczng Way2Grow. Wymagajg dopasowania do organizaciji i
sposobu zakupu klientéow. Nie przedstawiajg wynikéw konkretnego wdrozenia.

Materiaty uzupetniajgce: Salesforce - etapy pipeline; Hyndman i Athanasopoulos - ocena btedu prognozy.

Artykuty Way2Grow: Proces sprzedazy B2B; Prognozowanie sprzedazy B2B.
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https://way2grow.pl/kontakt/?temat=proces-sprzedazy-b2b
https://calendly.com/marcin-jasinski-way2grow/w2g
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