
#SprzedawanieToPomaganie

Największa społeczność ludzi sprzedaży w Polsce
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Definicja cyfrowej transformacji z perspektywy
działu handlowego

Włączenie technologii w proces sprzedaży

• sklep internetowy

• dane, mierniki, KPI

• automatyzacja kontaktu z klientem 

• "wizerunek" via media społecznościowe 

• klasyfikacja leadów

• lejek sprzedaży

• proces obsługi klienta 

Transformacja = ZMIANA 

[zorientowana na poprawę wyników]

[modyfikacja modelu pracy działu handlowego]

PROCES / MODEL / ZMIANA



Źródło: https://nationalsales.pl/piata-generacja-sprzedazy/
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50% sprzedaży via E-commerce do końca 2021

Poczucia bezpieczeństwa Świetnie zarabiać

Onboarding

Stanowiska -
opis

Bezproblemowej obsługi 

Natychmiastowy dostęp 

Lojalność klientów 

Modernizacja produktu 

Zachęty relokacyjne System motywacyjny 

Przypisanie klienta - scoring

NPS 

Kompetencje

Wiedza

Środki na inwestycje
CRM

Badanie obiekcji 
klientów

Ścieżka zakupowa na stronie

Automatyzacja zakupu 

Komunikacja zmiany

Zespół projektowy 

Integracja mrkt = sprzd

Budowa KPI

Zmiana profilu stanowiskaObsługa posprzedażowa

Przywództwo

Spójność celów

1 to 1

Ninja

Lejek 

Platforma

Narzędzia
Infrastruktura

Cloud

HOK – metoda - proces

Social Selling

IT



MOTYWACJA



WYNIKI SĄ 
POCHODNĄ 

MOTYWACJI LUDZI -
90%





A jednocześnie według badań Gallup World Poll (1,7 mln osób z 164 krajów) pokazuje, że po

osiągnięciu pewnego progu zarobków (w Polsce 9,7 tyś zł na rękę) dalszy wzrost dochodów

nie wiąże się ze wzrostem motywacji do pracy.



Systemy wynagrodzeń

kapitalizm 

System tradycyjny

idea sprawiedliwości społecznej

System socjalistyczny

Dopasowanie do rzeczywistości

Mix – Hybryda



Hybryda

wysoka podstawa gwarantująca poczucie bezpieczeństwa

+

bonus [zespołowy] za osiągnięcie ponadprzeciętnego sukcesu

=

próg satyfakcji



I tu warto zerknąć na wyniki badań Nitina Nohria i Paul Lawrence – najwyższy

poziom motywacji pracownicy osiągają, kiedy organizacje zaspokajają 4 potrzeby

pracowników:

•Potrzeba zdobywania

•Potrzeba relacji

•Potrzeba rozwoju

•Potrzeba zaufania
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DA N E - O P I N I E Z A M I A S T  FA K TÓ W



KPI

Sprzedaż/miesiąc

Cena

Ilość klientów

Zadowolenie klienta

250

1200h

300

1

100 000

20

20

15 000/miesiąc

3 000

1 200

13/sztuka

1 000 000

Usługi B2B IT Retail

Dobierz odpowiednie dane do specyfiki Twojego biznesu



Ludzie

NPS

Rotacja

Nadgodziny

Satysfakcja

Mierz mądrze i regularnie

DANE = FAKTY = DECYZJE

Proces

czas trwania kontaktu

Skuteczność

Otwarte/zamknięte

Wyniki

Churn

LTV

CAC

RFV

Produkt

NPS

Il. reklamacji

Koszt produkcji

Obiekcje

Obiekcje

Nie patrz na dane w oderwaniu od rzeczywistości



Kluczem nie jest to co i
jak mierzysz ale jak z 
tego korzystasz i jak to 
komunikujesz



Kluczem nie jest to co i jak mierzysz
ale jak z tego korzystasz i jak to 
komunikujesz

Dane to narzędzie, a nie cel

Odrzucam zarządzanie poprzez indywidualne cele co nie

stoi w konflikcie ze znajomością planu, jego istoty i wagi. 



Kluczem nie jest to co i jak mierzysz
ale jak z tego korzystasz i jak to 
komunikujesz

Służą zdobywaniu wiedzy, nie są podstawą do 

oceny

Wiem, rozumiem które obszary poprawić, wskazuję i

monitoruję.



Kluczem nie jest to co i jak mierzysz
ale jak z tego korzystasz i jak to 
komunikujesz

Ludzie powinni rozumieć dane i chcieć oraz 

móc z nich korzystać by poprawiać jakość

swojej pracy

Bądź partnerem w procesie zmiany.



R O L A  L I D E R A



Rola lidera Zbuduj zaufanie

To długotrwały proces i wynika z postawy i konsekwencji

Wspieraj w trakcie zmiany

Każdy to indywidualność i wymaga indywidualnego podejścia

Dziel się wiedzą, inspiruj

Pytaj "dlaczego" w przypadku porażki ale i sukcesu

Spraw byś nie był potrzebny

Przewrotne ale idealnie oddaje sens tej roli



PRYWATNOŚĆ



KOMPETENCJE



chęć i umiejętność uczenia się



współpraca z innymi



rozwiązywanie złożonych problemów



przedsiębiorczość/energia



kompetencje cyfrowe



krytyczne myślenie



Ludzie

NPS

Rotacja

Nadgodziny

Satysfakcja

Proces

Churn

LTV

CAC

RFV

Produkt

NPS

Il reklamacji 

Koszt 

produkcji

Modele subskrypcyjne – gorąco zachęcam  

• Wygoda 
• Cena
• Bariera wejścia
• Próbowanie

• Naturalny system 
lojalnościowy 

• Odwrócenie ról 
• Odpowiedź na siłę Internetu  
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Dołącz do nas na
salesangels.pl


