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Jak stac sig handlowcem

na miarg XX w

leku?

Teczka, broszury, dlugopis i wizytowka. W to zazwyczaj wyposazony
jest sprzedawca podczas spotkania z klientem. Czas jednak na
powiew nowoczesnosci — dzieki tabletowi i narzedziom Sales
Acceleration handlowcy mogq zaoferowaé klientom zupeinie

nowgq jako$c. Jak pokazujq badania, podnoszg one efektywnosc

handlowcéw $rednio o 27%.

Sales Acceleration to grupa narzedzi

aplikacyjnych, ktére sprzedawca

moze mie¢ zawsze przy sobie (np.

na tablecie) i ktére pozwalaja mu

na zaprezentowanie oferty firmy

w zupelnie nowej fomie. Majgc do

dyspozycji tablet i odpowiednia apli-

kacje, sprzedawca moze:

1. wyswietli¢ dowolna prezentacje
multimedialng, ktéra zawiera

Ma jakim poziomie mozesz zaplanowaé prryszhose swolch dzieci?
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slajdy, wideo i materiaty graficz-
ne,

2. skorzystac z konfiguratorow,
kalkulatoréw i suggesterow,
ktére pomoga w dostosowaniu
produktu do potrzeb klienta,

3. zapisywac nabiezaco uwagii su-
gestie klienta,

4, zaprezentowac klientowi wszelkie
materiaty dodatkowe oraz umowy
iinne formalne dokumenty,
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Fot.1. Przejrzyste konfiguratory oferty

sprawiajg, ze sprzedawca moze wykorzy-

sta¢ w procesie jezyk ikon i symboli, ktére przemawiajq do wyobrazni. Aplikacja
potrafi na bazie kilku decyzji dopasowac oferte do potrzeb konkretnego klienta.
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5. zarejestrowac czas potrzebny na
cate spotkanie, a takze na poszcze-
golne jego moduty,

6. umowic z klientem kolejne kroki,

7. wystaé klientowi podsumowanie
spotkania, ktdore bedzie zawiera-
Yo: prezentacje, wyniki kalkulacji
i propozycje umowy,

8. monitorowac proces posprzedazo-
wy, np. to, czy klient otworzyt e-
-mail i ktére materiaty przegladat.

W ten sposéb sprzedawca otrzymuje

ponadprzecietne narzedzie, ktére

pomaga mu w codziennych zadaniach

i czyni caty proces niesamowicie

efektywnym.

Dziatania handlowca, ktéry postu-
guje sie Sales Acceleration, przypo-
minajg ustrukturyzowany proces.
Zaczynamy od zaplanowania catego
przebiegu spotkania: co chcemy po-
wiedzie¢ o firmie, o samym sobie, a co
o produkcie. Wszystkie te elementy
moga by¢ starannie przygotowanymi
slajdami, ktére po prostu wgrywamy
do aplikacji, a ktére nastepnie bedzie-
my mogli wyswietli¢ klientowi na
naszym tablecie. Nad kazdym slajdem
mozemy sie zatrzymac, zrobi¢ na nim
notatke, albo dorysowac co$ za pomo-
ca narzedzia graficznego - w ten spo-
sOb otrzymujemy szanse na doktadne
objasnienie zagadnienia.

Nasza prezentacja moze by¢ réwniez
bardzo interaktywna i multimedialna.
Narzedzia Sales Acceleration zawie-
raja tzw. biblioteke mediow, do ktoérej
mozemy wcze$niej wgrac zdjecia,
schematy lub filmy. Takie elementy
wplatamy w nasza opowies¢, albo
wyciagamy w dowolnym momencie
procesu jako odpowiedZ na pytanie.
Kiedy zaprezentujemy firme i pro-
dukt, mozemy przejs¢ do kolejnego
etapu, ktérym jest konfiguracja
oferty. To jedna z najwazniejszych
przewag narzedzi Sales Acceleration
nad typowym spotkaniem, poniewaz
juz podczas rozmowy z klientem
mozemy przeprowadzi¢ z nim ankie-
te, oznaczy¢ wtasciwe odpowiedzi

w aplikacji i automatycznie skalkulo-
wac dla niego dopasowana oferte. Ale
to nie wszystko: do naszej dyspozycji
sg kalkulatory, narzedzia sugerujace

i poréwnywarki - klient moze otrzy-
mac odpowiedz na pytanie o bardzo
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Fot.2. Na koncu spotkania wystarczy poprosi¢ klienta o adres e-mailowy, zazna-
czy¢, co powinno sie znalez¢ w podsumowaniu i ustali¢ kolejne kroki. Nasz poten-
cjalny klient dostanie na skrzynke w peini spersonalizowang oferte.

Fot.3. W panelu administracyjnym otrzymujemy dostep do wszystkich statystyk
dziatan sprzedazowych. Dzieki temu mozemy optymalizowa¢ nasze procesy,
stajqc sie z kazdym dniem coraz lepszym handlowcem.

spersonalizowany produkt w utamku
sekundy.

Proces konczy tzw. podsumowanie
spotkania, ktére automatycznie trafi
na skrzynke e-mailowa klienta. Be-
dzie ono zawierato slajdy, o ktérych
rozmawiali§my wraz z notatkami,
skonfigurowang oferte, umowy,

z ktérymi klient moze sie spokojnie
zapoznad, i plan kolejnych krokéw. Co
najwazniejsze, aplikacja wysle takie
podsumowanie za nas na podstawie
przebiegu spotkanial

Narzedzia Sales Acceleration pozwa-
laja nam na doktadne monitorowanie

naszych dziatan, a nastepnie na ich
analityke w panelu zarzadczym. Wi-
dzimy w nim, ile odbyliémy spotkan,
z kim, co doktadnie prezentowali$my
klientom, ile czasu spedzaliSmy w po-
szczegblnych modutach, a finalnie -
co z podsumowania, ktére wystaliSmy
po spotkaniu, zainteresowato klienta
i zostato klikniete. Co wiecej, nasza
aplikacja moze sie integrowac z sys-
temem CRM, a to da nam kompletna
wiedze na temat catego cyklu sprze-
dazowego.

WyobraZzmy sobie, ze sprzedajemy
produkt ubezpieczeniowy, ktéry

ma zapewni¢ dostatnig przysztos¢
naszych dzieci. Nie jest to produkt
fatwy, wymaga znajomosci niekto-
rych terminéw zwiazanych z fi-
nansami i wigze sie z do$¢ osobista
sfera zycia klienta. Zamiast zmudnej
ankiety, mozemy wyciggnac tablet

z kalkulatorem graficznym, w kté-
rym informacje od klienta zbierzemy
w kilka minut. Wykorzystamy przy
tym symbolike i ikonografie, ktore
lepiej przemawiaja do wyobrazni, niz
zadawane pytania.

Jesli sprzedajemy auta lub motocykle,
mozemy skonfigurowac dla klienta
jego wymarzong maszyne (tacznie z jej
wizualizacjg)w kilka minut, a dodat-
kowo dobraé np. model jej finansowa-
nia. Sprzedajac pakiety energetyczne,
szybko okreslimy preferencje klienta
oraz jego styl zycia, aby pdzniej dobrac
najlepiej dopasowang oferte taryfowa.
Innymi stowy, narzedzia Sales Accelera-
tion pomagaja w wyjasnieniu, konfigu-
racji oraz ofertowaniu nawet najbar-
dziej skomplikowanych produktéw na
rynku.

W Polsce nie ma zbyt wiele firm, ktére
pomagaja handlowcom w sprawnym
dotarciu do klienta i zarzadzaniu proce-
sem sprzedazy bezposredniej. Jednym
z pionieréw Sales Acceleration jest
Salesbook - aplikacja dostarczana przez
rzeszowski start-up.

Aplikacja ta znalazta uznanie w oczach
takich firm jak BMW Motorrad, ENER-
GA czy OVB. Zdobyta takze liczne
nagrody, m.in. European Startup Days
Challenge oraz Wolves Summit Startup
Challenge. Aby dowiedzie¢ sie wiecej,
odwiedz strone: https://salesbook-app.
com.

MACIE] GROWACKI

CTO & Co-founder w Salesbook - od po-
nad 20 lat pomaga firmom w tworzeniu
cyfrowych produktéw, wdrazaniu sys-
temow IT, a takze skalowaniu proceséw
biznesowych. Doswiadczenie zdobywat
w pracy dla takich firm jako ASSECO,
COMRP czy Daily.pl. Prowadzi wtasny
software house Swiadczacy ustugi

dla najwiekszych firm w Polsce. Od ponad
trzech lat zwiazany z projektem Salesbo-
ok, w ktorym rozwija aplikacje od strony
technologii i biznesu.



