Analityka sprzedazowa,
ktora dziata.

Prezentacja taktyczna.

Bartosz Majewski
CEO & Cofounder @ CaSbeg






Dwie kwestie na poczgtek:

,Jesli tego nie mierzysz to Pierwszy krok do
nie mozesz tym rozwigzania jakiegokolwiek
zarzgdzadé” problemu to zauwazenie, ze

cos jest nie tak”

- Peter Drucker - Will McAvoy
The Newsroom



Theresa May v Brussels
The : Ten years on: banking after the crisis
Economist RN
Biology, but without the cells
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Ogromna czesc dyrektorow
sprzedazy nie zarzgdza
sprzedazq. Bo je]
dostatecznie nie mierzqg.



Omowimy:

Analityka llosciowa
Analityka Jakosciowa
Rola optymizmu
Systemy motywacyjne

*wszystkie wykresy sg z mojego pipedrive CRM



Bez tego typu raportow
tylko udajesz, ze mierzysz
sprzedaz iloSciowo.



¢ L 3
P )

L

= ; w-‘i' ,, : :
N ™y

Ra
‘.

e e
Kiedy czekasz
na dobre leady, ktore

miat dowiez¢ marketing -

: | .’,‘:f
e &N
.x_‘ '\.
. ) N - i

v N
O AN




N

Kiedy hq{fh




Kiedy CEO ustala z dyrektorem sprzedazy cele
sprzedazowe:



Analiza iloSciowa



1. Konwersja do kolejnego etapu

1.Precyzyjnie zdefiniowane momenty przejscio
2. Zostawiac slady
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3. Przegrywamy z konkurencjg czy ze sobg?
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4. Jaki bytby poziom konwersji gdybysmy nie
kwalifikowali leadow?

Powod sIy lut mar kowi maj cze lip sie WIZ pai lis gru . bl zes:m
Wszystkie powady & 11 6 [ & 9 11 9 4 7 17 8 100
Brak kontaktu 2 1 . . 4 3 1 2 1 1 4 1 20
Inne (jakie?) . 4 . . . . 2 . 1 2 6 2 -
Mie jestesmyw TOP 3 ... 2 - 3 1 ! 4 1 1 . 2 1 - 16
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6. Dtugosc cyklu sprzedazy

Srednio 32 dni do zamkniecia szansy sprzedazy

27 dni do zrealizowania, 35 dni do stracenia
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Wszystko mierzymy:

/ Per handlowiec
/ Per zrodto leado
/ Per linia produktowa



8. Bonus: Kto wie jak szybko odpowiada na maile?

e e e D0e

Emails Sent

| jacek@casbeg.com 334

2 bartosz@casbeg.com 257

eeee OO

3.magda@casbeg.com 106
=

4 monika@casbeg.com 175
5.mateusz@casbeg.com 126
(=

lukasz@casbeg.com

Emails Received

1. bartosz@casbeg.com 1069

e e Qe e

2. magda@casbeg.com 755
e ————]
3.jacek@casbeg.com 701
[——— |

4 mateusz@casbeg.com 402
[———F
5.monika@casbeg.com 303
=

lukasz@casbeg.com

Avg. Response Time

1.mateusz@casbeg.com 11h 53m

2. magda@casbeg.com 17h 56m

3.monika@casbeg.com 1d 6h

4 bartosz@casbeg.com 1d 10h

5. jacek@casbeg.com 1d 13h

lukasz@casbeg.com



Bez tego typu raportow
tylko udajesz, ze mierzysz
sprzedaz iloSciowo.



Dostepnosc danych:

Jesli nie mozesz czegos
sprawdzi€ w 3 minuty to
nie bedziesz tego
sprawdzat.



Jak zmierzy¢ jakosc
leadae
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Po czym poznac dobry lead?

Widoczne wskazniki: Wskazniki o ktore warto pytac:
loSC pracownikow Czy sie spieszq?
Stanowisko Czy majg budzet?

Czy nasza grupa docelowas  Czy majg wtadze®?

Czy e-mail jest stuzbowye Poziom przychoddw/ zysku



Jakie sg cechy wspolne
20% najlepszych klientow
fwoje] firmye



Jakosciowy lead dla @casbeg

* Firma B2B

 Rozmawiamy z CEO

« Minimum 1 handlowiec i 1 markefingowiec w firmie
« Rentfownosc (firmy)

« /lewnetrzne finansowanie (startupy)

* Mnie] niz 50min PLN przychodu rocznie



Kto prowadzl analityke
jakosSciowg w CRM reka w

goree



Wspotpracowalismy w 2018 z 60 firmami.

le miato dobrze analizowato sprzedaz?

A. 75%
B. 50%
C. 25%
D. 15%



Przestan zapraszac optymizm na zebrania.

Pierwsza zasada to nie oszukiwac
samego siebie. Jestes osobq ktorqg
najtatwiej zwiesc.”

- Richard Feynman



Systemy motywacyjne przeszkadza|q

Marketingowiec Leaddw Niska jakosc leadow
Handlowiec Podpisanych umoéw Niezaptacone faktury
Obstuga klienta Brak premii Duza rotacja, niewielkie

zaangazowanie



“T'rudno zmusic¢ kogos, by
cos zrozumial, jesli jego
pensja zalezy wiasnie od
tego, zeby nie rozumiat.”

- Upton Sinclair



/acznij praktykowac analityke od
ksigzek, ktdrych (nie) czytasz.
Ostatnie piec lat mojego czytelnictwa wg. Goodreads:

2019 1B

2018 EE
2017 [
2016 C
2015 C
2014 I




Dziekuje. Pytaniae
(X casbeg

Bartosz Majewski
575 566 444
Bartosz@Casbeg.com



mailto:Bartosz@Casbeg.com

