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Sprzedaz
wymyslona
na nowo

- Czym s narzedzia
sales acceleration
i W czym moga pomoc
dziatom handlowym?

- Dla kogo przeznaczone
sg takie narzedzia
w pierwszej kolejnosci?

- Jak wyglada
przyktadowy proces
zarzadzania sprzedaza
w narzedziach typu
sales acceleration?

MACIE] GROWACKI

aplanowanie i skuteczne zarzadza-

nie procesem sprzedazowym to
= Kluczowe zadania, ktore stoja dzis
przed kazdym menedzerem. Nie sg one
tatwe, a wspdtczesne narzedzia, ktdre
miaty pomagac szefom sprzedazy, czesto
przez samych handlowcéw sa postrze-
gane negatywnie. Czy mozna co$ z tym
zrobi¢? Odpowiedz by¢ moze lezy wre-
kach polskiej firmy z Rzeszowa, ktéra
zaprojektowata aplikacje Salesbook.
Rozmawiamy z Maciejem Gtowackim,
wspo6tzatozycielem i CTO Salesbooka.
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Wydaje sie, ze w zakresie narzedzi sprzedazowych powie-
dziano juz wszystko. Sprzedawca bierze ze sobg teczke

z materiatami, spotyka si¢ z klientem, a pozniej robi
notatke w CRM-ie - te sprawdza jego przetozony i na jej
bazie podejmuje okreslone decyzje.

Po pierwsze, od sprzedawcy wymaga sie wzrostu
sprzedazy rok do roku, ale narzedzia sprzedazowe,
ktére ma do dyspozycji, sa ciagle takie same: rece,
usta i komplet materiatéw drukowanych (folderéw,
ulotek produktowych itd.). To bardzo ograniczajace -
sprzedawcy, ktorzy chca sprostaé stawianym im
wymaganiom, musza pracowac po 10 godzin dzien-




nie lub wiecej. Po drugie, uzupetnianie
CRM-upost factum daje bardzo ograni-
czong warto$¢, poniewaz zbierane w ten
sposéb dane sa deklaratywne - ich jako$¢
zalezy w catosci od sprzedawcy. Sprytny
handlowiec wpisze do CRM-u doktad-
nie to, czego spodziewa sie organiza-
cja. Firma nie zdobywa w ten sposéb
informacji, dzieki ktérym moze podjac
decyzje zarzadcze.

Sytuacje te rewolucjonizujg narzedzia
przyspieszajace sprzedaz (ang. sales
acceleration). Z jednej strony daja one
ponadprzecietne mozliwo$ci samym
sprzedawcom, na przyktad w zakresie
prezentacji oferty, a z drugiej pozwalaja
na zbieranie i analityke ogromnej ilosci
informacji o caltym procesie. W ten spo-
s6b do tradycyjnej sprzedazy bezposred-
niej trafia element, ktéry we-commerce
jest dzi$ juz oczywisty - podejmowanie
decyzji na bazie danych.

0 jakie decyzje tutaj chodzi?

O wszystko, co mogtoby mie¢ wplyw
na zmiane oferty, ceny lub innego
waznego parametru. Zazwyczaj dy-
rektor sprzedazy, ktéry bazuje tylko
na CRM-ie, nie wie, ile doktadnie trwa-
o spotkanie, jakie materiaty zostaly
zaprezentowane, jakie dane udato sie
zebrac¢ sprzedawcy, co zainteresowato
klienta i jaka konfiguracja produktu
zostata mu zaprezentowana. Nie ma
narzedzia, ktére pozwoli mu sprawdzi¢,
czy klient otrzymat oferte e-mailowo,
czy ja otworzyl, ile czasu na nig poswiecit
i jakie elementy z tej oferty go zainte-
resowaty. OczywiScie, mozna wymusi¢
na sprzedawcy robienie notatek zawie-
rajacych takie informacje, ale handlowiec
ma sprzedawac. To oznacza, ze musi
sie skupi¢ na rozmowie i argumentacj,
a nie na notowaniu. Prosze sobie wy-
obrazié, o ile wzrosnie czas potrzebny
na obstuge CRM-u, jesli kto$ nakaze
sprzedawcom robienie naprawde szcze-
gotowych notatek! Juz dzi§ w wielu
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Czym sg narzedzia typu sales acceleration?

Tradycyjne poszukiwania szans sprzedazowych zmienity si¢ diametralnie
w ciggu ostatniej dekady, zwtaszcza w przypadku sprzedawcéw B2B.
Podczas gdy zamykanie transakeji dotyczyto kiedy$ przede wszystkim
tego, kogo znamy, postep technologiczny, rozprzestrzenianie si¢ danych
i narzedzia analityczne sprawity, ze coraz czgsciej o wiele wazniejsze
jest to, co wiemy o kliencie.

Przyspieszenie sprzedazy (ang. sales acceleration) odnosi sie do strategii,
ktore pomagaja przedsigbiorstwom przenosi¢ szanse handlowe przez
kolejne etapy lejka z wiekszg efektywnoscig niz klasyczne systemy CRM.
W kategorii tej znajduje sie wiele narzedzi, ktore wspierajg tradycyjne
procesy, na przyktad aplikacje prezentacyjne, systemy analityczne
czy mechanizmy predykcyjne.

Wartos¢ globalnego rynku sales acceleration szacuje sie na okofo
30 mld USD, a tempo wzrostu na ponad 16%.

raportach branzowych mozemy przeczy-
ta¢, ze handlowcy poswiecajg zaledwie
36% swojego czasu na wtasciwg sprze-
daz. Pozostaty traca na raportowanie
ilogistyke. To skrajnie nieefektywne.

Odnosze wrazenie, ze tak wyglada po
prostu rzeczywistos¢ pracy handlow-

cow, a radykalna zmiana tego podej-

$cia jest bardzo trudna. Narzedzia typu
sales acceleration rozwigzujg ten problem?

Tak. One pomagaja obu stronom tej
relacji - sprzedawcy moga skupi¢ sie
na sprzedazy, a ich szefowie dostaja
precyzyjna wiedze na temat procesu,
i to w sposéb zautomatyzowany.

W jakie funkcje moga by¢ wyposazone
narzedzia typu sales acceleration?

Zazwyczaj sktadaja sie one z dwoch
gtéwnych komponentéw. Pierwszy
przeznaczony jest dla sprzedawcy,
ktéry dostaje do reki tablet z zainsta-
lowana aplikacja. Po jej uruchomieniu
otrzymuje dostep do wszystkich narzedzi
marketingowo-sprzedazowych w for-
mie elektronicznej: prezentacji, zdje¢,

folderéw, broszur technicznych, case
studies itd. Poniewaz ma je w jednym
miejscu, nie musi ich szukaé¢ - moze
za to wybierac te materiaty, ktére pomo-
ga mu w danej rozmowie. Sprzedawca
rozmawia z klientem, prezentuje produkt
natablecie, a kiedy spotkanie dobiegnie
konica, narzedzie automatycznie przygo-
towuje oferte i wysyta ja do wszystkich
zainteresowanych.

A pozniej sprzedawca i tak raportuje takie
spotkanie do CRM-u?

Nie, nie musi tego robic. Aplikacja auto-
matycznie monitoruje wszystkie podjete
czynnosci - kiedy i gdzie zaczelo sie
spotkanie, ile trwato, jakie materiaty
zostaty podczas niego wykorzystane,
jaka oferta zostata ztozona. W tym
miejscu dochodzimy do drugiego kom-
ponentu narzedzi sales acceleration -
aplikacji dziatajacej w oknie przegladarki,
ktéra stanowi centrum zarzadzania.
To w niej widzimy wszystkie konta
sprzedazowe, mamy zgromadzone
wszystkie dostepne materiaty marke-
tingowe, a takze narzedzia analityczne.
Te ostatnie pozwalaja na biezaca kontrole
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Typy narzedzi wspomagajacych sprzedai

Narzedzia coachingowe

Pomagaja menedzerom wptywaé na dziatania sprzedazowe przed-
stawicieli w czasie rzeczywistym, aby pomoc im osiggna¢ cele.

Konfiguratory ceny

Pomagajg zaprezentowa¢ catkowitg cene produktu.

Automatyzacja e-maili

Pomagaja w powtarzalnej komunikacji, sledzeniu korespondencji
i wykorzystywanych tresci.

Sledzenie potaczen
przychodzacych

Pomagaja odkry¢, ktére kampanie marketingowe dajg najcen-
niejsze pofaczenia przychodzace, wyswietlajg dane kontekstowe
o0 potencjalnych klientach podczas potaczen.

Kategoryzacja leadow

Pomagajg przedstawicielom zwigkszy¢ przychody, pozwalajgc
na dotarcie do najbardziej gotowych do sprzedazy potencjal-
nych klientow.

Analityka predykcyjna

Pomagaja wykorzysta¢ dane, uczenie maszynowe i modelowanie
do prognozowania przysztych mozliwosci sprzedazy.

Zarzadzanie tresciami
sprzedazowymi

Pomagaja dostarczac¢ kontekstowo istotne tresci przedstawicielom
handlowym na kazdym etapie procesu sprzedazy.

Automatyzacja procesu

Pomagajg automatyzowac¢ reczne i administracyjne dziatania
przedstawicieli handlowych, aby da¢ im wiecej czasu na sprzedaz.

Grywalizacja sprzedazy

Pomagajg w zastosowaniu mechaniki gry do dziatan zespotow
sprzedazy w nadziei na podniesienie ogolnej wydajnosci zespotu
dzieki konkurencji wewngtrzne;.

czasu pracy agentéw, podglad wyko-
rzystywanych przez nich materiatéw,
liczbe wystanych ofert i uméwionych
spotkari. Dostep do tych danych maja
nie tylko menedzerowie, ale tez inni
sprzedawcy. W ten sposéb moga pod-
nosi¢ swoje kwalifikacje - podglad tego,
jak dziataja najlepsi, to bardzo skuteczna
forma nauki.

Brzmi jak sytuacja ,win-win". Kto jeszcze
moze skorzystaé z takich narzedzi?

Oproécz samych sprzedawcéw i dyrek-
toréw sprzedazy waznym elementem
w tak zaprojektowanym procesie jest
dzial marketingu i wsparcia sprze-
dazy. Poprzez panel administracyjny
marketerzy moga zamieszczac na plat-
formie zawsze najswiezsze materiaty
i - co wazne - widzie¢, ktére z nich sa
tak naprawde chetnie wykorzystywane
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przez sprzedawcow. W ten sposéb w jed-
nym miejscu spotykaja sie potrzeby
czterech grup oséb i dziekisales accele-
ration moga by¢ one fatwo zaspokojone.

Dla jakich firm przeznaczone s3 takie
narzgdzia w pierwszej kolejnosei i kto juz
dzi$ z nich korzysta?

Kategoria produktu sales acceleration
jest dla wszystkich, ktérzy sprzedaja
w sposéb konsultatywny, czyli tam, gdzie
fizyczny sprzedawca spotyka sie z fizycz-
nym klientem. W pierwszej kolejnosci
beda nim oczywiscie zainteresowane
duze firmy - dla nich liczy sie kazda opty-
malizacja, ktéra poprzez skale moze zre-
wolucjonizowac caty proces sprzedazy.
Sales acceleration pomoze im w sprawnej
dystrybucji materiatéw posréd tysiace
agentow mobilnych i pokaze staty-
styke ich wykorzystania. Bankowos¢,

ubezpieczenia czy energetyka - te branze
sg szczegblnie zainteresowane takimi
produktami. Wystarczy wspomnie¢, ze
na $wiecie zsales acceleration korzystaja
takie marki, jak Coca-Cola, BNP Paribas
czy Fujifilm. W Polsce po te forme wspar-
cia sprzedazy siegnety firmy Energa,
BMW, OVB, Unum czy Fortum. Niemniej
jednak widzimy tez ogromny potencjat
do zastosowania takich narzedzi wsréd
firm z sektora MSP - nawet niewielkie
zespoty sprzedazowe beda optymali-
zowaly procesy i wygrywaty wiecej
przetargdw, majac wdrozone pomysty
na bazie sales acceleration.

Jak mozna zachecic¢ przedsigbiorcow

do wdrozenia nowej i - trzeba to powie-
dzie¢ - jeszcze niezbyt rozpowszechnionej
formy sprzedazy bezposredniej?

Przede wszystkim trzeba postawic
na edukacje w zakresie opracowania
sprzedazy pod katem atrakcyjnych
wizualnie, interaktywnych materiatéw.
Broszura zapelniona tekstem czy dtugi
formularz badajacy potrzeby klienta -
to nie zawsze sie sprawdza. Zamiast
tego mozna wybrac¢ forme nastawiong
na przekaz wizualny - przemawiajacy
do wyobraZni i pozwalajacy na szybkie
zrozumienie nawet bardzo skompliko-
wanych produktéw. Dzieki tabletowi
sprzedawca ma szanse na skrécenie
czasu potrzebnego na wyswietlenie
klientowi idei danej ustugi i zaprezento-
wanie jej przewag. Prosze tez wzia¢ pod
uwage, ze narzedzia sales acceleration
daja wieksze mozliwosci w zakresie two-
rzenia materiatéw prezentacyjnych niz
popularny PowerPoint. Ich uzytkownicy
sami, bez udziatu oséb technicznych
(ktére sa najczesciej zaangazowane
w proces wytwarzania aplikacji), moga
rozbudowywaé swoje zasoby o for-
mularze, kalkulatory i inne elementy
interaktywne.

Wida¢ réwniez, ze sales accelera-
tion zaczyna uwzgledniaé bardzo po-
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Przyktadowy proces zarzadzania sprzedaig w narzedziach typu sales acceleration

1.
Marketing opracowuje
materiaty promocyjne

8.
Dane na temat parametrow
spotkania sg zapisywane

9.
Sprzedawca na zakonczenie
spotkania umawia dalsze kroki

2.
Sprzedaz opracowuje cenniki,
oferty i umowy

7.
Korzysta ze wszystkich
przygotowanych materiatow

10.
Podsumowanie trafia do klienta
oraz systemu

3. 6. 11.
Materiaty zostaja umieszczone Podczas spotkania z klientem MenedZzer sprzedazy analizuje
w Bibliotece uruchamia aplikacje wyniki sprzedazowe
4, 5. 12.
Sprzedawca ma do dyspozycji Sprzedawca Odpowiednia informacja
komplet aktualnych narzedzi umawia spotkanie zwrotna trafia do

Zrédto: Opracowanie wtasne autora

pularny trend zwiazany z uczeniem
maszynowym (ang. machine learning).
To sprawia, ze aplikacje tego typu beda
w stanie samodzielnie sugerowac dzia-
tania, ktére nalezy podjaé, by zwiekszy¢
efektywnos$¢ procesu. Prosze sobie
wyobrazi¢, ze aplikacja bedzie potrafita
podpowiedzie¢ sprzedawcom i mene-
dzerom, ze na przyktad nalezy wydtuzy¢
czas spotkan albo czesciej korzystac
z okres$lonych materiatéw marketin-
gowych. I nie beda to dane bazujace
na czyjejs ocenie, ale na twardej historii
sprzedazowej. To catkowicie zmienia
oblicze wspotczesnej sprzedazy!

Czy naprawdg sales acceleration moze
wyprzeé systemy CRM?

Nie, méwimy tylko, ze CRM nie spraw-
dza sie przy sprzedazy, w ktérej mamy
do czynienia z ,zywym” sprzedawca,

a czasem moze by¢ wrecz przeszkoda.
Za to sprawdza sie w wielu innych obsza-
rach. Sales acceleration $rednio poprawia
wyniki sprzedazowe 0 27%. Jezeli chcemy
zwiekszy¢ sprzedaz, lecz nie oprzemy
jej na takich narzedziach - to na czym?

MACIEJ GEOWACKI

Marketingu, Sprzedazy oraz
samego sprzedawcy

Na nowych folderach? Ciezszej pracy
sprzedawcéw? Wszystkie te pomysty
pomatu sie wyczerpuja,sales acceleration
jest natomiast powiewem catkowicie
nowej jakosci, ktéra zmienia oblicze
sprzedazy bezposredniej. x

CTO & Co-founder, Salesbook. Od ponad 20 lat pomaga firmom w tworzeniu
cyfrowych produktow, wdrazaniu systeméw [T, a takze skalowaniu procesow
biznesowych. Doswiadczenie zdobywat w pracy dla takich firm, jak ASSECO,
COMP czy Daily.pl. Prowadzi wiasny software house $wiadczacy ustugi

dla najwiekszych firm w Polsce. Od ponad trzech lat jest zwigzany z projektem
Salesbook, w ktérym rozwija aplikacje od strony technologii i biznesu.
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