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DLAGZEGO O TYM?




NO RISK NO STORY

2007 - 2023

sukces
nie wiadomo
norazka

- 5 wdrozen w 12 lat po stronie biznesu jako Product/Business
Owner

DMS
ERP, 2XCRM
B2B com

- 6 wdrozen w 4 lata po stronie firmy wdrozeniowej jako
SME/Manager/Dyrektor projektu — Srednie firmy | duze korporacje

CRM, 2xB2Bcom
HD, BPM
CRM

- Kilkadziesiat postepowan decyzyjnych oraz definiowania
wymagan jako konsultant.
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PRZYKLADY




Przyktady e

CRM BRANZA PRODUKCYINA CRM BRANZA PRODUKCYINA

- 500 min PLN obrét / 900k implementacja - 300 min PLN obrét / 700k implementacja

- Wykonczenie wnetrz - Czas wolny

- IT odpowiedzialne za wdrozenie wizji CEO - Ownership biznesu nad wdrozeniem

- Brak mapy procesow - Zmapowanie procesow

- Decyzje projektowe na poziomie CEO - Decyzje na poziomie zespotu projektowego
- Wizja strategiczna - Wizja strategiczna | mapa architektury

- Brak adopcji narzedzia - Kaskadowanie prac wdrazania zmiany

- Nie policzone ROI - WIP onboarding zespotu sprzedazowego

\ A




Przykiady

CRM BRANZA IT CRM BRANZA IT

- 50 min PLN /300k implementacja - 100 min PLN 20k implementacja
- Consulting, wdrozenia - SaaS, wdrozenia
- Sales team odpowiedzialny za wdrozenie - Brak wymagan, dajcie nam narzedzie CRM bo

- Zmapowany proces i system dopasowany do Jest batagan, to tylko CRM

procesu - Brak mapy procesu
- Decyzje na poziomie wtasciciela procesu - OOTB
- OOTB CRM + customizacja - Jest jakikolwiek CRM
- ROI 50% po 6 mies - Praktycznie nikt z niego nie korzysta zgodnie z

Intencja, brakuje kluczowych funkcjonalnosci.

A \




Przykiady

CRM BRANZA FINANSOWA

- x mld PLN /30 miIn rocznie implementacja// lat
- Bankowosc/leasing

- IT/PM team odpowiedzialny za wdrozenie

- 100% witasny custom

- Prawie 25 iteracji rocznie (co 2 tygodnie)

- Uzytkownicy nie nadazajga nad rozwojem

- Petna customizacja

- ROI trudno policzalne, negatywne w stosunku do

vV

benchmarku

CRM BRANZA FINANSOWA

- 300 min PLN / 6 min implementacja/3 lata
- Leasing

- Dobrze okreslone wymagania

- Firma wdrozeniowa

- Zamkniete wymagania biznesowe

- Agile: MVP 6 mies + potroczny release

- 50% ROI

A
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FILARY SKUTECZNE) ZMIANY

TECHNOLOGIGZNE

1. pozwala na w
petni transformacje

2. Kluczowe elementy tworzg wspotzalezny ekosystem,
w ktorym

3. Aby sprawnie przeprowadzi¢ transformacje nalezy zbudowac
spojny ekosystem procesowy wspierany przez
rozwigzania technologiczne, wspierajace skalcwanie.

*Wiasciwe nie znaczy najtatisze

struktura
organizacyjna

Narzedzia IT ~ Integracje
Architektura 7

e ~—
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MAPA KOMPETENCJI KANALOW SPRZEDAZY

O = : = B f = S

STRONA E_MAIL TELEEOM FORMULARZ SMS POWIADOMIENIA, APLIKACJA, SIECI PORTAL
INTERNETOWA SIECI'WEB PUSH MOBILNA SPOLECZNOSCIOWE POSREDNIKA

KANALY

HANDLOWCY

MARKETING SPRZEDAZ PO SPRZEDAZY

» » » Q ‘ L g » g . » ‘
TARGETOWARIE ZARZADZANIE REALIZACIA ZARZADZANIE TWORZENIE GENEROWANIE SCORING ZARZADZANIE ZARZADZANIE ZARZADZANIE ZARZADZANIE ZARZADZANIE
" " KAMPANIAMI KAMPANII SOCIAL MEDIAMI KONTENTU LEADOW LEADOW SZANSAMI PRODUKTEM ZGEOSZENIAMI DBSEUGA SATYSFAKCIA

® o w o ! ] @ - » o o o
ZARZADZANE | ZARZADZANE KALENDARZ ZARZADZANE | ZARZADZANIE | ZARZADZANE |  ZARZADZANE GUWARANCIA KONTROLA WSPARCIE
v | ANKIETAMI DANYM! SEGMENTACIA | MaRKETINGOWY UMOWAMI OFERTAM| RABATAMI RELACJAM| B2 KLIENTA JAKDSC LOGISTYKI

“ 1 Q ‘ ‘ & ‘ a & ‘ Q ‘
ZARZADZANE | ZARZADZANEE | POWIADOMEENIA ZARZADZANIE ZARZADZANIE |  ZARZADZANIE USLUGI _ , ANALIZA ZDALNE
LOJALNOSCIA |  STRONAMIWES PUSH ORKIESTRACIA | \yyDARZENIAMI ZAMOWIENIAM| DOSTAWA SUBSKRYPCYJNE |  © COMMERCE PRZYPOMMNIENIA OPINI WSPARCE

PORTAL CRM ANALITYKA & DANE

FUNKCJONALNOSCI BIZNESOWE

- e e l o . ' O & " e
ZARZADZANIE ZARZADZANIE ZARZADZAMIE ZARZADZAMIE SERWIS 360° catosciowy SZTUCZNA ZARZADZANIE ZARZADZANIE T T ZARZADZAMIE DUZYMI
SEGMENTAM DYSTRYBUCJAMI | ZGEOSZENIAMI PRYWATNOSCIA MOBILNY WIDOK KLIENTA INTELIGENCJA ;‘;JDHJEE#EE WSPOLPRACA ZBIORAMI DANYCH

a ‘ g : Q ] Q a o g o
ZARZADZANIE ZARZADZANIE ZARZADZANIE ZARZADZAMIE FARZANZANIE WYCENA| ACCOUNT ANALIZA RAPORTY
POTRZEBAMI PROFILAMI KONFIGURACJA KOMTRAKTAMI CHATEOT GRUP P,L:I{LIENTDW OFEROWANIE WPSELL MANAGEMENT APLIKACII | DASHBOARDY

Integracja z zewnetrznymi Systemami/procesami Czy proces jest/powinien byé realizowany w ramach platformy: @ Tak { czeiciowo 4 | RACZEINIE Q) N



EXTERNAL
PARTNERS & APls DIGITAL CHANNELS

=1 y< Marketing Notifications Social eCommerce
[ i {Egipj Automation (mail,push) media FOS &ep Al Bot Web Portal Front

INTEGRATION LAYER

Integration Services Ad Hoc P2P Integration Integration Bus APl Gateway
EDGE & PLANT
SERVICES DATA & Al ENTERPRISE APPS BACKOFFICE & SERVICES
mﬁﬁ_ﬁ,ﬂg Business Intelligence

aaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaa

ERP FA

Data Analytics

Warehouse CPQ PLM Business Customer
Processes& 3 e

. Al PIM/DAM HRM Cases Supoort




.. 0 czym NALEZY PAMIETAC.

-

Dlaczego wdrazamy dany system?

- Jednoznacznie zdefiniowany cel wraz z
opisaniem funkcjonalnosci ktore system ma
realizowac, zastapi¢, zautomatyzowac —
wysokopoziomowa lista wymagan

Na podstawie jakich informacji podejmowana
jest decyzja i kto powinien jej dokonac?

- Wysokopoziomowa lista wymagan

- Architektura + Integracje

- Mapa procesu wspieranego przez system
- Zespot: biznes + tech + PM

Jaki jest budzet wdrozeniowy?

- Szacunkowy koszt jaki organizacja jest w stanie
poniesc na optymalizacje obszarow wskazanych
na liscie wymagan

-

-

00TB vs custom?

- Na podstawie budzetu jestesmy w stanie
zdefiniowac preferowane podejscie i liste rozwigzan
majacych szanse spetniC nasze potrzeby

- Wynajdywanie kota na nowo

Jakie bedzie ROI?

- Wybierz swiadomie cele 1 policz ich wpltyw
- Zalezy od budzetu

- Rewizja budzetu

Jak zarzadzaé zmiang?
- Adopcja systemu

- Co to ,dla mnie osobiscie” oznacza?
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Jak liczyc ROI?

Perspektywa roczna:

( Przychodyz __  Przychody ) x 100
nowej platformy bez platformy

O
= / ROI
Inwestycja ©

25% ROI = inwestycja zwrdci sie w 4 lata

Inwestycja = optaty + wewnetrzny koszt czasu

Nalezy okresliC parametry wptywajace na przychody i
okresli¢c pochodng ich wptywu.

Kazdy parametr musi byC mierzalny w ramach
organizacjl.

Musimy znaC jego poziom wyjsciowy, okresli¢
planowany oraz konsekwentnie i regularnie mierzyc¢
realizacje.

e - ——
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Przykiady parametrow

Wartosc klienta:

Wartosc pojedyncze] transakcji -

WZrost o xx%




Przykitady parametrow

Wartosc klienta:

Czestotliwos¢ dokonywania zakupu X
wartosc transakcji dla kazdego z klientow -

WZrost o xx%




Przykitady parametrow

Wartos¢ klienta:

Dosprzedaz na poziomie 10% Sredniej wartoscl
transakcji do 3% klientow -

przy 1000 klientdw miesiecznie o Srednie]
wartosci transakcji 10 000 Euro -

1000 Euro x 30 = 30 000 Euro/miesiecznie




Przykitady parametrow

Wartos¢ klienta:

Account planning->

okreslenie potencjatu klienta (benchmark)->
segmentacja po potencjale -

plan podniesienia segmentu do benchmarku -

Wartos¢ dodatkowego przychodu na
Istniejacych klientach




Przykitady parametrow

Wydajnosc procesu:

Czas poswiecony na przetwarzanie | obstuge
procesu (transakcyjnego) x koszt 1h pracy




Przykitady parametrow

Wydajnos¢ procesu:

lloSC czasu X koszt 1h czasu spedzanych na
powtarzalnych czynnosciach -

czas handlowcow na kreowanie nowego
biznesu->

Wartos¢ nowego biznesu z uwolnionego
czasu/handlowca




Przykitady parametrow

Wydajnos¢ procesu:

Sredni czas realizacji zaméwienia =>

spadek 0 53%* od 1 tygodnia po wdrozeniu
platformy -

Zmniejszona ilos¢ czasu alokowanego na
wprowadzanie | procesowanie zamowien




Przykitady parametrow

Wydajnos¢ procesu:

Parametry jakosciowe dot. komunikacji z klientem -
Zmniejszony czas odpowiedzi->
JakosC odpowiedzi =

satysfakcja klienta




Przykitady parametrow

Wydajnosc¢ procesu:

Konwersja =
wzrost o 36%** -

Ilos¢ tematdow w lejku x Srednia wartosc tematu
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chieved positive RO 950/

O T COmMmpanies w n ) .‘ OVE SPENn O pPDoslnive L" 1:

- g e — r . - - .

Percent ROI achieved 250/
(%0 Of return for the money invested, out of those who have achieved a positive ROI) o
YT A0, L) 9 months
(# of months)

tstimated user adoption 629/
(90 of Salesforce users in your company that use Salesforce on a reqular basis) O

45 days

lime to implementation
(# of business days)

81%

IKely to continue to use In next 12 months
Te', ! | ',,1 r.\‘l"‘, l‘?" -:\"

- ™0 R— s
' re . . 2 4 . . .
O QaQre (2o likely 1o conunue to use

| r

" r

** Salforce State of Sales Customer Succes Metrics



Sales Metrics

Sales Key Performance Metrics Average

Increase in sales revenue Eﬁﬂfﬂ

[ “o inCrease)

Increase in win rate 251‘.’.’!",-"{’

¥o increase)

Faster sales deal closure
26%

¥o increase)

Increase in sales productivity 26%

(%% increase)

Increase in forecast accuracy 26%

%0 Incregse)

Customer satisfaction throughout the sales process
_ 8 F 289/,

%0 Incregse)

Decrease In ran p time 1o onboard new reps 231‘.’.’!};"{!

(S decrease)

Increase in cross-sell & up-sell 2594

%0 Incregse)

** Salforce State of Sales Customer Succes Metrics n=330
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