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Automatyzacja
Sprzedazy B2B




sprzedazy B2B

Po co automatyzowac?

Jakie sq etapy automatyzacji?

Co warto automatyzowac w sprzedazy?
Case study: Generowanie umow

Czy to sie optaca?

Na jakie problemy uwazac?

Mit czy rzeczywistoSC — Al

Pytania i odpowiedzi

Jak zaczgg?
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Zrédta:

Skrécenie czasu przygotowywania
umoéw/ofert 0 30 — 90%

Skrocenie cyklu sprzedazy 012 - 18%

Zwigkszenie konwersji 0 20%

Badania wiasne na podstawie przeprowadzonych wdrozen

Sales Force Automation Landscape, Q2 2023, Forrester

Sales Enablement Benchmark Report, 2022, Gartner

Key tactics for successful next-gen B2B sales, McKinsey

Next-gen B2B sales: How three game changers grabbed the opportunity, McKinsey
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Zmniejszenie bteddw w ofertach
o 15 punktow procentowych

Zwiekszenie czasu na bezposrednich
kontaktach z klientami o0 30 — 40%

Wzrost produktywnoSci zespotu
sprzedazy o 10 - 20%



Jakie sqg etapy

Wybierz etap procesu do Zoptymalizuj etap procesu
automatyzaci « Analiza wskaznikéw
« Powtarzalnos¢ « Analiza dokumentacji
1 Podziel proces sprzedazy * Duza skala « Wywiady z uczestnikami
na etapy « Czasochtonnos¢  Analiza best practises z rynku

 Ryzyko btedow « Eliminacja czynnosci zbednych

Grupy uczestnikdw

~

. Narzedzia/systemy « Ryzyko oszustw « Eliminacja przestojow
. Terminy « Niezmienno§¢ « Wybdr optymalnych sposobdw
 tatwoS¢ wydzielenia dziatania

» Mierzalne produkty

« Wskazniki jakosci + Uzysk/koszt « Ustal mierniki

4 :
Monitoruj wyniki, koryguij Zautomatyzuj

zoptymalizowany etap procesu
« Obserwuj efekty wdrozenia

« Reaguj na nowe pomysty « Opisz wymagania
« Monitoruj zaangazowanie Wybierz narzedzie
uzytkownikow Przeprowadz testy

Wdrbz narzedzie
Zaangazuj uzytkownikow




Co warto automatyzowaé w

Prospecting Hunting Farming Retencja

« Celowana komunikacja « Zarzqdzanie lejkiem « Cross — selling, up — * Proaktywny antychurn

marketingowa sprzedazy selling * Przygotowywanie ofert
» Scoring » Zarzqdzanie dziataniami « Regulacje cen, retencyjnych

prospectow/leaddw sprzedazowymi podwyzki inflacyjne « Obstuga wypowiedzeh
- Weryfikacja —? * Przygotowywanie ofert —9 « Aneksowanie/przedtuz —9

wiarygodnosci - Generowanie anie umow

prospectow umoéw/zamobwien « Analiza zachowania

 Przekazanie zleceh do klientdw
realizacji - Badania satysfakcji

v V' eV v

« Wykrywanie anomalii w procesach
« Ocena efektdw automatyzacii

« Ocena sprawnosci procesu



Case StUdy KLIENCH
Ge ne rOWq n Ie (@ Mate, érednie i duze przedsiebiorstwa (bez mikro)
umow
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Dziesiqtki, setki lub tysigce dokumentdw miesiecznie
Relatywnie wysoka powtarzalnos¢ dokumentow
Stosunkowo nieduzy udziat sprzedazy przetargowej

WYZWANIA

« Duze ilosci umow podpisywanych i aneksowanych miesiecznie
Duza ztozonos¢€ umow

Skomplikowany proces akceptacji i podpisywania

Skrécenie czasu przygotowywania dokumentow

Ograniczenie liczby btedow

Odciqgzenie os6b akceptujgcych zapisy niestandardowe

Przyktadowe . ringier
Wdzloienia: G‘Lu’ﬁ““ @ 5-—-'9(3“ axel springer &

GRUPA [-LTH]] — —




Case StLIdy REALIZACJA
Generowanle

Elastyczny modut generowania tresSci umow
Pobieranie danych z dostepnych zrédet (CRM, ERP, oferty, GUS,

AN

u m ow ‘@' KRS, CEIDG, biata lista, wywiadownie gospodarcze, itp.)

—

Uzaleznienie tre$ci umowy od sprzedanych ustug/ produktéw
Wykrywanie sytuacji wymagajgcych dodatkowych akceptacji i
kierowanie umow na odpowiednie Sciezki

ROzne rodzaje odpisy elektroniczne lub analogowe

EFEKT

- Utatwienie zarzqdzania szablonami i ich wersjami

« Petna kontrola nad tresciqg szablonéw i umow

« OszczednoS¢ czasu na wypetnianie dokumentow

« Zmniejszenie liczby btedow

« Skrocenie procesu podpisywania umaow

« Zwiekszenie konwersji

- Automatyczne archiwizowanie umow

- Przekazywanie danych sprzedanych ustug/ produktéw do
realizaciji i rozliczania

« Wykorzystanie ré6znego rodzaju podpisdw cyfrowych




Czy to si¢ optaca?

Korzysci finansowe Koszty finansowe

 Analiza, wdrozenie -
jednorazowy

» Licencje, utrzymanie -
miesieczny

« Czas pracy handlowcow
« Wyzsza konwersja
 Czas pracy backoffice

Korzysci niefinansowe Koszty niefinansowe

« Wyzsza jakoS¢

* Lepsza kontrola

- tatwiejsze wdrazanie
nowych pracownikéw

« Mniejsza elastycznos¢
« Zmiana przyzwyczajeh
pracownikow
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Organizacyjne

- Niewystarczajgca wiedza
i doSwiadczenie — popetnianie btedow
ktérych mozna byto unikngc,
wynajdywanie kota na nowo

 Brak zasobow — odcigganie pracownikdw
od biezgcych zadan, przedtuzajqce sie
wdrozenia

- Wewnetrzne konflikty intereséw —
interesariusze mogq miec sprzeczne
interesy, moze wygrac silniejszy,
a nie lepszy dla firmy

Na jakie problemy

Procesowe

- Nadmierna automatyzacja -
wprowadza zbyt duze usztywnienie

procesu, utrudnia prace w nietypowych

przypadkach

- Przywigzanie do status quo — zmiana
narzedzia bez optymalizacij,
suboptymalne rozwigzanie kohcowe

- Btedny wybér obszaru automatyzaciji
— niskie korzysci z wdrozeniq, trudnos¢
w utrzymaniu zaangazowania w prace

O O
© O
Ludzkie

Zbyt wielu uczestnikéw - trudne

| czasochtonne wdrozenie

Zbyt mato uczestnikow — produkt nie
spetniajgcy wymagan interesariuszy
Zmiany os6b decyzyjnych — wydtuzenie
procesu wdrozeniq, niespdjny produktu
Niskie zaangazowanie — przeciqggajqcy
sie projekt, brak efektéw
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Analityka

Operacje

Obszar

Tworzenie treSci marketingowych
Tworzenie treSci sprzedazowych

Prowadzenie komunikacji (czoty, e-maile,
komunikatory)

Monitorowania zachowania klientow
Planowanie dosprzedazy
Przewidywanie churnu

Klasyfikacja leadow
Scoring
Segmentacja

Analiza i prognozowanie sprzedazy
Wykrywanie wqgskich gardet w procesie

Przygotowywanie ofert, dokumentéw, umoéw

Automatyzacja czynnosci operacyjnych,
notatki, wypetnianie CRM

Mit czy rzeczywistosc¢:

Korzysci

Oszczedno$¢ czasu handlowca/ marketingu
Krétsze czasy odpowiedzi z punktu widzenia
klienta

Bardzo wysoka jakoS¢ wynikdéw
OszczednoS§¢ czasu analityka
Odkrywanie nieintuicyjnych zaleznosci

Oszczedno$¢ czasu handlowca
Wysoka powtarzalnos¢

Problemy

CzeS8¢€ osbb zauwaza ze treSci wygladajg
sztucznie

Tre$ci mogqg zawiera¢ btedy

Przy matej skali naktad na uczenie i
aktualizowanie modelu przewyzsza korzysci z
jego uzywania

Wymagane duze iloéci danych trenujgcych
Kosztowna moc obliczeniowa

Wysoko wykwalifikowany personel do
trenowania modelu

Relatywnie tatwe do automatyzaciji innymi
metodami

Trudno$¢ w uzyskaniu reuzywalnosci

i powtarzalnosci

Wymagane duze iloSci danych trenujgcych
Wysoko wykwalifikowany personel do
trenowania modelu






JAK ZACZAC?
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WE WLASNYM ZAKRESIE

KROK 1: Zbierz zespbt 3-6 oséb (sprzedaz, it, analityka)
KROK 2: Poszukaj wiedzy i poszerz perspektywe
(przyktady wdrozen, rozmowy ze znajomymi)

KROK 3: Zréb przeglad dostepnych narzedzi i wybierz
te, ktére spetniajg twoje wymagania

KROK 4: Okre$§l obszary do automatyzaciji, ktére
przyniosqg najwiekszq wartos¢

KROK 5: Skonfiguruj narzedzia i dostosuj je do
wiasnych potrzeb

KROK 6: Zacznij korzystac i wprowadzaJ kolejne

iteracje

Z FLOWDOG
TERAZ: Napisz do nas na biznes@flowdog.io

KILKA DNI: Spotkasz sie z inzynierem wsparcia sprzedazy,
poznasz mozliwosci FlowDog

TYDZIEN: Spotkasz sie z analitykiem, opowiesz o swoich
potrzebach

DWA TYGODNIE: Otrzymasz szczegbtowq oferte

MIESIAC: Podejmiesz decyzje i rozpoczniesz wspotprace
3 MIESIACE: Uruchamiamy pierwsze elementy

automatyzacii
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Automatyzacja
Sprzedazy B2B =

Skontaktuj sie z nami:

> biznes@flowdog.io
%, Dominik Dubrowski % +48 22 255 35 53

Webcast, 15 pazdziernika 2024
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