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a do targetu wciaz daleko...
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Maty eksperyment




Maty eksperyment

Kto pracuje na
targetach /celach?




Maty eksperyment

Kto w tym roku nie
dowiozi targetu?




No dobra, sprawdzatem Was...



zedazy na 2024

Moj cel na2024 Moj lejek spr
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Michat Myszkowski ¥

DIV,
Filip Kulikowski ¥ Y

Iwona Borawska \_
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Michal Balcerzak ¥

Gerard Bernat ¥

Joanna Misiak & ---

Anna Krupifiska ¥

Marta Wegrzyn &
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Michat Sowiriski &

Maciej Szeffer & l )
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Dawid Bychawski ¥
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Bogna Zabielska &

Oskar Kazibudzki ¥

Daniel Gielo ¥

e
Ly

Oliwia Polak ¥

Btazej Dziedzic &

Karol Kiezel ¥
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Kreatywna
ksiegowosc...




Handlowcy
jezdzacy na
.pande”

Kreatywna
ksiegowosc. ..
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Klienci tez nie s3
bez winy...

Kreatywna Handlowcy
ksiegowoSC...  jezdzacy na ,,Pande”
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Czy z kazde)

,Opresji- da sie
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WyjSc?
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Czasem trzeba bedzie siegnac
do kieszenl
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. Czasem poskromic wiasne EGO







N

salesangels

¥ -

ag,&\s il
""v.‘,* ..
|

AL

s
L




ANALIZA
BUYER
PERSONY
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Kto ma wypracowany
profil Buyer Persony?

Reka do gory!
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Kto ma wypracowany profil Buyer Persony?

Ci, ktorzy nie
podniesli reki
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WSTEP DO POLSKIEGD WYDANIA:

Kto ma wypracowany profil
Buyer Persony?

ADELE REVELLA

BUY ER
PERSONA

POZNAJ | ZROZUM DECYZIE ZAKUPOWE
SWOICH KLIENTOW

O 0.0.)

D) N (.)

Jest dla Was ratunek ;) S B N@A2



Robisz przeglad swoich BP

‘I-

Adresuj tych, ktorzy
kupuja najwiece]

7=

Wdrazaj
dedykowane
kampanie
marketingowe tylko
do tych firm, ktore
majg najkrotszy
proces zakupowy

Szuka]
nowych*
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ANALIZA
BUYER PERSONY
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Y ANALIZA
LEJKA
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Jendencja ludzka do wybierania nawet
bezsensownych dziatan jesli alternatywa jest
brak dziatan”.

Innymi stowy Handlowiec, ktory czuje sie zajety
czymkolwiek, nawet bezsensownym
dziataniem z potencjalnym klientem, ma
wewnetrzne poczucie, ze dziata wiasciwie
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Oferta

Negocjacje






CHECKLISTA

Dtugosc trwania
procesu sprzedazy




CHECKLISTA

Wartosc deala




CHECKLISTA




CHECKLISTA

Trudnosc w finalizacji
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Rozpisanie celu po klientach

1. Marcin Grela 100 000 zt

50 000 zi

2. Irek Bilinski

3. Szymon Negacz 100 000 zi
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Rozpisanie celu po klientach
2. Irek Bilinski 00 000 zt
3. Szymon Negacz 100 000 zi




Rozpisanie celu po klientach

2. Irek Bilinski

50 000 zt + 10 000 zi

3. Szymon Negacz 100 000 zt + 90 000 zt
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~ Account Planning Tool Sellwise na 2023 MD v1... v ,O Wyszukaj
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™ Chionnosé

Segmentacja

B  Zakupowa




Chionnosc¢ zakupowa
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Rozpisanie celu po klientach
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Extra cashback za zakupy na jakich Wam
zalezy

Programy partnerskie




Extra cashback za zakupy na jakich Wam
zalezy

Programy partnerskie

Lwiekszenie punktac)
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ANALIZA ANALIZA ROZWO)
BUYER PERSONY LEJKA OBECNYCH KLIENTOW

e
=w
..




SPRZEDAZ

) %= PRZECIWKO
KONKURENC)I




1 Jestes dystryhutor

z Masz konkurencje

3 Sprzedajesz w abonamencie
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Kazde urzadzenie konkurencj
zamienione na urzadzenia marki




Kazde zeztomowane urznle — 500 ZI'.
konkurencji
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ANALIZA ANALIZA ROIWO) SPRZEDAZ
BUYER PERSONY LEJKA OBECNYCH KLIENTOW ~ PRZECIWKO
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MISSING




‘ ﬁi 60% osob dokonuje
zakupow z powodu FOMO,
Zazwyczaj w ciagu 24
godzin!

. @trustpulse

m#&nster company
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ANALIZA ANALIZA ROIWO) SPRZEDAZ
BUYER PERSONY LEJKA OBECNYCH KLIENTOW ~ PRZECIWKO
KONKURENCI
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SYSTEMY
PREMIOWE
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Opis Cele Waga Wynik Wspotezynniki S
100 K 30 200 000 1,0
20 30 1000 20 000 1,0 1000

30% 40 3% 1,0
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Opis Cele Waga Wynik Wspotezynniki S

100 K 80 200 000 1,0
1 1
20 30 000 20 000 1,0 000




‘-ins @ i

v

MBO_przyklad_2022 plik v

Basia He

BH 0 al

| T2 Komentarze | | 1 Udostg

Narzedzia gtowne  Wstawianie  Uktad strony  Formuly Dane Recenzja Widok Pomoc
A | = o T =g) ) o = Autosumowanie v

A Calibri it vAA | = :E v 20, Zawijaj tekst Ogéine v : :/ ﬁ# #X 9? p BB
[Bv F t ie F tuj jako  Styl Wst Usui F tuj [ Wypetni ~ Sortuji Znajdzi | Dodatki

B Mie e o R (e == e S o = v O/ oon €0 00 ormatowanie Formatuj jako e staw Usun Formatuj N ortuj i Znajdz i odatki
8 4 - T - = = T = Scalnwysrodku; == o 0001 warunkowe v tabele v komérki v v v & Wyczysc v filtruj v zaznacz v
ek N Czcionka N Wyréwnanie N Liczba N Style Komorki Edytowanie Dodatki

S
J D E F G H | K L M | N|| & [rifs] T | u | w Y |Z|| a8 | AC . AD 4
Karta celow MBO

Karta MBO

x Ulatwienia dostepu: zbadaj

CELE

Cel zespotowy MRR

Nowy MRR
Skutecznosc sprzedazy

PODSUMOWANIE

OCZEKIWANY POZIOM

REALIZACH

Imie i Nazwisko
Stanowisko
Departament
Lokalizacja

miesiac / rok [ G IC N

WAGA

POZIOM

REALIZACII

100 000,00 zt 50%
5000,00 zt 20% 1000

20%

30%
100%

70000,00 zt
3 000,00 zt
50%

1220,00zt

WSPOLCZYNNIK ZALICZONO
0,35 TAK
0,12 TAK
0,75 TAK

1,22 prog min.

KWOTA

1220,00 zt

TAKI
SYSTEM
MOTYWUJE!

®

& Ustawienia wySwietlania
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Programmers. Everyday.
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~ Oh, that's why.




Inacie problemy
ludzi IT

Macie wiedze

Macie zasoby

Nie macie kasy...

Nie macie nowych
klientow...

s
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Projektujecie Wydajecie Dowozicie Ratujecie
kursdla IT madrze srodki wartosc wynik
na marketing podczas kursu roku/kwartatu
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PREMIOWE PRODUKTY

FOMO




[ PROSPECTING
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Predkosc
sprzedazy

SV lo$¢ leadow x Konwersja x Srednia wielko$¢

Czas trwania procesu




Wybleraj ta grupe docelowa, ktdra ma najwieksze
Szanse zostawiC u mnie najwiecej kasy w danym

okresie, albo w szybkim czasie daje szanse na
dosprzedaz.

How | see my How prospects
cold emails see my cold emails




Przeanalizuj dziatania

-é_/, \__\

historyczne | kwestionuj salesangels
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PREMIOWE PRODUKTY

FOMO




MONITORING




Ufaj, ale
kontroluj




. 5
e —i;'\e“&

salesangels

ODPRAWY
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Dzienne sprawdzenie

Tego, co sie wydarzyto wczora|

Planu na dzis

Omowienia zadan
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Brak agendy

Brak
prowadzacego

Brak celebracii
matych sukcesow

Brak rozliczenia
planow
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NOWE PROSPECTING MONITORING

PRODUKTY
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Dokonaj analizy BP




Przegladaj
lejek sprzedazy




Szukaj szans sprzedazy u
ohecnych klientow




Sprawdz jak mozesz sie
"rozepchac na rynku"




Wykorzystuj
"FOMO"




Motywuj systemem
premiowy




Szukaj nowych
,SZybkich”produktow




Rob madry prospecting




Czesciej niz zwykle
monitoruj postepy
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#NO RISK
NO STORY




Szymon Negacz - 17:02

Czesc! Tak... Juz wiesz dlaczego tak potrzebowatem
lwony :))

Przepraszam Cie za to!

Czy masz doswiadczenie w pracy z przemystem?

Szymon Negacz - 1.

Rozwdj Sprzedazy i Marketingu B2B 6 Zatozyciel WiseGroup.pl
@ Uwielbiam tworzy¢! @ Wiecej: szymon.eu

0

13.02.2021

tukasz Potubianko - 16:56
Wyjs¢ z doliny $mierci
Czesé,

Szymon jeszcze na poczatku poprzedniego roku
mieliSmy okazje rozmawiac na temat potencjalne;j
wspotpracy, a konkretnie o moim dotgczeniu do
zespotu SellWise w roli konsultanta/trenera.
Widziatem rysunek, ktéry swietnie zobrazuje ten
proces (moze wydac Ci sie znajomy :) - przesytam
go w zatgczniku, a legende ponizej:

Legenda:

Pomyst = rozpoczecie mojej rekrutacji do SellWise
Dolina $mierci = caty rok 2020

Wynik = moje dotgczenie do SellWise w 2021:)

Z jakis$ przyczyn zesztoroczne rozmowy utknety w
“dolinie Smierci”, konkretnie na statusie “pogadamy
na zywo we Wroctawiu” a do tego jeszcze nie byto
okazji (zaktadam, ze pandemia miata na to spory
wptyw).

Szczegdty dotyczgce mojego doswiadczenia
zawodowego znajdziesz na moim profilu - jest w
petni aktualny.

W podcascie wspominasz, ze to Iwona Borawska w
tej chwili koordynuje i w gtéwnej mierze odpowiada
za rekrutacje konsultantéw. Jesli ta wiadomosci
powinna trafi¢ rowniez do Iwony, prosze o taki
sygnat.

Mam nadzieje, ze nie potraktujesz tej wiadomosci,
jak wyrazu zbyt duzej $miatosci. Gdy uznasz, ze
warto wréci¢ do rozmow, to prosba o wiadomosé
zwrotng - numer do Ciebie mam ciggle zapisany.

Samych sukcesow!
tukasz Potubianko

p.s Gratulacje “przebicia setki” - z wielka
przyjemnoscig przestucham jubileuszowego
odcinka!
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1IN SelliNise”

Rozwdj sprzedazy
TO proces

www. sellwise.pl

tukasz Potubianko SellWise - Doradztwo i

Szkolenia
Szkole i doradzam w: Sprzedazy B2B € Obstudze Klienta € |
Zarzadzaniu zespotem € Komunikacji € Wystapieniach @ WyzszaSzkola Bankowa we
publicznych € Negocjacjach Wroclawiu

ka tresci: #szkolenia, #sprzedazb2b | #rozv
Wroctaw 1 okolice - Informacje kontaktowe

2019 obserwujacych - 500+ kontakty

4 N /7
Otwarty(-a) na '.,\ Dodaj czesc w profilu /) \ Wiecej )
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