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10 sekcji, ktére pomogg Ci przygotowac
wygrywajgcy plan sprzedazy
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Jak uzy¢ naszego szablonu?

Dziekujemy za pobranie szablonu sprzedazy, opracowanego przez BusinessWeb

Przygotowalismy go, aby pomoc Ci w przygotowaniu strategii dziatan sprzedazowych
B2B, zwiekszajgcych Twoje szanse na sukces.

Jak zapewne zauwazysz, patrzymy na planowanie sprzedazy szeroko. Wierzymy bowiem,
ze tylko potaczenie dziatarh marketingu i sprzedazy w jeden sprawnie dziatajacy
mechanizm, da Twojej firmie wymierne efekty.

Abys odniost sukces sprzedazowy, musisz zapewnic, aby inne obszary, ktére z Tobg na
co dzien wspoétpracuja, pomogty Ci w realizacji Twoich celéw. Plan sprzedazy moze
pomac Ci w tym, aby wszyscy wspotpracownicy wiedzieli, jakie sg Twoje cele i jak moga
wesprzec Cie w poszczegolnych dziataniach.

Aby skorzystac z planu, usun szare opisy pod kazdym nagtéwkiem i zamien je na opis
pasujacy najbardziej do Twojej firmy.

Pamietaj, ze naszym celem byto dostarczenie szablonu, ktéry obejmuje jak najwiekszy

zakres potencjalnych informacji. Jezeli uwazasz, ze czes$¢ z nich nie pasuje do Twojej
organizacji i nie jest Ci potrzebna, po prostu jg usun.
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Opracuj wygrywajacy plan sprzedazy B2B za pomocg jednego spojnego szablonu - BusinessWeb
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[Nazwa Firmy]

Plan Sprzedazy: [podac okres, ktérego dotyczy]

Opracowany przez:
[Imie Nazwisko]
[Adres e-mail]
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Misja firmy

W tej sekcji opisz kontekst tego, w jakim zakresie dziata Twoja firma. Omdw jej misje, wizje
oraz historie, tak aby czytajgcy plan poznali jej zakres dziatania.

Misja Firmy

Opisz misje firme

Wizja Firmy

Opisz wizje firmy

Historia Firmy

Opisz historie firmy
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Zespot Sprzedazowy

Jak wyglgda Twoj zespot sprzedazy, kto nim kieruje i jak wyglgda struktura zespotu.

Osoby kierujace sprzedaza
Opisz, kto petni funkcje leaderdw sprzedazy i jakie zajmujq stanowiska. Opcjonalnie mozesz
dodac ich zdjecie i biografie.
Struktura zespotu sprzedazy
Wyjasnij strukture swojego zespotu sprzedazy. Mozesz jqg podzieli¢ na regiony, zespoty lub
pokazac hierarchie stanowisk. Jezeli posiadasz wykres struktury organizacyjnej, ta sekcja jest
najlepszym miejscem do jej umieszczenia.
Rekrutacja

Opisz, jak bedzie wyglgdac rozwdj Twojego zespotu, jakie sq obecnie luki w etatach czy
kompetencjach oraz jak bedziesz organizowat prace do czasu ich wypetnienia.
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Rynek Docelowy

Opisz, czym jest Twoj produkt lub ustuga. Okresl kluczowe cechy jego odbiorcéw oraz to do
kogo nie powinien byc¢ kierowany, podaj region lub obszar, do ktorego kierujesz sprzedaz.

Lokalizacja, do ktorej kierujesz sprzedaz

Podaj lokalizacje, do ktdrej kierujesz sprzedaz. Jezeli Twoja firma dziata na terenie catej
Polski, zdefiniuj strategie na poziomie kazdego z regiondw, a nastepnie strategie wejscia na
caty kraj. Jezeli dziatasz lokalnie, opisz, dlaczego i jakq masz strategie w tym obszarze.

Buyer Persona

Do kogo kierujesz produkt? Buyer Persona jest na wpét fikcyjng reprezentujgcq Twojego
idealnego klienta, bazujgcq na badaniach rynkowych oraz danych obecnych Klientéw. Opisz
swoje persony, a jezeli musisz je przygotowac od poczgtku wykorzystaj darmowy generator
person HubSpot Buyer Persona Generator.

Wykluczenia w komunikacji sprzedazowej

Twdj sukces w dziataniach sprzedazowych mocno zalezy nie tylko od tego, czy rozmawiasz z
wtasciwymi Klientami, ale rowniez od tego, czy poprawnie zidentyfikowates z kim nie
rozmawiac. Wymieri osoby, typy firm, kupujqgcych, ktdrzy nie kwalifikujq sie do bycia

odpowiedniej jakosci Klientem, wartym poswiecenia czasu przez sprzedaz.
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Narzedzia/Oprogramowanie i Zasoby

Podaj, z jakich zasobow bedzie korzystac zespot sprzedazy, aby zrealizowac swoje cele.
Zasobami sq m.in. takie rozwigzania jak CRM, dokumentacja, referencje i inne narzedzia
wykorzystywane w procesie sprzedazy.

Oprogramowanie

Podaj, z jakiego CRM korzysta Twoj zespot sprzedazy i jak go wykorzystuje na réznych
etapach procesu sprzedazowego. Jezeli nie masz systemu CRM skorzystaj z HubSpot CRM -
jest zupetnie darmowy! Jezeli w procesie sprzedazy wykorzystujesz jakis inne
oprogramowanie, to rowniez wymieni je w tym miejscu. Podaj tez jego zastosowanie.

Narzedzia i Zasoby
Podaj dokumentacje i inne zasoby wykorzystywane przez sprzedawcow w procesie sprzedazy.
W zakresie wykorzystywanych dokumentow mogq byc case study, praktyki negocjacji z

klientami, narzedzia i kalkulatory leaddw. W skrdcie, jezeli jest cos, co moze pomdc Twoim
sprzedawcom zwiekszyc ich efektywnosc, to wymieri to w tym miejscu.
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Pozycjonowanie Marki

Zastandw sie nad miejscem Twojej firmy w stosunku do konkurencji. Kazdy czytajgcy te czesc
powinien otrzymac informacje o Twoich mocnych stronach, stabosciach i porownaniu do
konkurencji.

Sytuacja rynkowa
Omdw sytuacje rynkowq, w jakiej znajduje sie Twoja firma. Jak wyglgda sytuacja w Twojej
branzy. Omow pozytywne i negatywne trendy, jakie mogg mie¢ wptyw na Twoje dziatania
sprzedazowe.

Propozycja wartosci
Jakie benefity oferuje Twoja firma, produkt lub ustuga, powodujqce, ze Klienci chcg
skorzystac z Twoich ustug. Podaj liste problemow, jakie rozwigzujesz.

Przewagi konkurencyjne
Co powoduje, Ze Twoja firma jest unikalna na rynku i silniejsza od konkurencji? Co jest
takiego w Twojej ofercie, czego nie posiada inna firma, jak wyrdznia sie pod wzgledem oferty
produktowej i ustugowej.

Strategia cenowa
Jaka jest Twoja strategia cenowa i jak podchodzisz do wyznaczania cen. Omdw Twoje

podejscie do dawania znizek, tak aby kazdy wiedziaf, w jakim zakresie moze sie poruszac.

Analiza konkurencji
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Podaj najwazniejszych konkurentéw, wymieniajgc dla nich:

e W czym jestes silniejszy - Jakie sqg aktywa Twojej firmy, ktdre powodujqg, ze
jestes mocniejszy od konkurencji?
e W czym jestes stabszy - W jakich obszarach jestes stabszy od konkurentow?
e Kontr przewagi - jezeli podczas negocjacji klient zaadresuje Twojg stabos¢,
jaka kontr przewage mozesz zaproponowac?

Nazwa Przewagi nad Stabosci w Kontr przewagi
konkurenta konkurentem stosunku do
konkurenta

Konkurent A

Konkurent B

Konkurent C
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Strategia Marketingowa

Omow swojq strategie marketingowq. Nie chodzi tu o skopiowanie Twojej catej strategii, a
raczej wyodrebnienie z niej tych elementow, na ktore w szczegdlnosci powinna zwrocic¢ uwage

sprzedaz - jak pozycjonowanie marki czy generowanie leaddw.
Ponizej wymieniamy najpopularniejsze formy dziatarh marketingowych. JeZeli niektorych z
nich nie wykorzystujesz lub prowadzisz jakies dziatania dodatkowe, usuni lub dodaj zapisy.
Email Marketing

Opisz strategie dziatari w ramach mailingéw oraz z kim w organizacji mozesz o niej
rozmawiac.

Blogowanie i Content Marketing

Opisz strategie dziatari z blogowaniem i tworzeniem tresci oraz z kim w organizacji mozesz o

nich rozmawiad.

Video Marketing

Opisz strategie w ramach Video marketingu oraz z kim w organizacji mozesz o nim
rozmawiac.

Event Marketing

Opisz strategie w zakresie event managementu oraz z kim w organizacji mozesz o nim
rozmawiac.
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Polecenia
Opisz strategie pozyskiwania polecen oraz z kim w organizacji mozesz o niej rozmawiac.
Social Media i Social Selling
Opisz strategie w zakresie Social Media i Social Sellingu oraz z kim w organizacji mozesz o
nich rozmawiac.
Reklama PPC

Opisz strategie reklamy w zakresie PPC oraz z kim w organizacji mozesz o nich rozmawiac.
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Strategia pozyskiwania klientow

Opisz jakie kroki podejmie dziat sprzedazy, aby lepiej kwalifikowac i docierac¢ do nowych
Klientow.

Kryteria nawigzywania kontaktu
Opisz jakie kryteria musi spetniac potencjalny Klient, aby kontakt z nim byt wartosciowy od
strony sprzedazowej. Ma to pomdc w ograniczeniu czasu pracy sprzedazy z klientami, ktorzy
w dtuzszym terminie nie dostarczq wartosci dla firmy
Strategia nawigzywania kontaktéw z wykorzystaniem Inbound Marketingu
Opisz dziatania swojej firmy w zakresie kontaktowania sie przez Twoj dziat sprzedazy z
potencjalnymi Klientami za pomocq dziatan jak mailing, Social Selling czy spotkan
branzowych

Strategia nawigzywania kontaktéw za pomoca dziatan Outbound

Opisz dziatania firmy w obszarze zimnych telefondw oraz zimnych maili (jezeli ma to
zastosowanie w Twojej firmie)

Business
' " HubSppt


https://www.businessweb.pl/co-to-jest-inbound-marketing/?utm_source=ebook&utm_medium=plan%20sprzedazy

Plan dziatan

Opisz konkretne dziatania, ktore zespot sprzedazy podejmie, aby osiggngc postawione cele.
Ile potqgczern telefonicznych nalezy wykonad, w ilu spotkaniach i konferencjach nalezy wzigc
udziat, ilu klientow o wysokim potencjale zostanie przez sprzedaz obstuzonych

Taktyka #1

[Wyjasnij pierwszq taktyke i skopiuj / wklej te sekcje w razie potrzeby w dalszej czesci
dokumentu]
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Cele Sprzedazowe

Jakie sq Twoje cele sprzedazowe? Pamietaj, ze zalezqg od tego, jak czesto aktualizujesz swoj
plan sprzedazy. Musisz pamietac o ich aktualizacji przy kazdej zmianie.
Cele zwigzane z przychodami firmy

Jaki jest planowany przychdd ze sprzedazy w okresie objetym niniejszym planem dziafar.

Cele zwigzane z iloScig transakcji

Jak duzo transakcji planujesz osiggngc, aby spetnic cele sprzedazowe.

Cele zwigzane z iloscig produktéw/ustug

Jezeli masz cele zwigzane z konkretnymi ilosciami produktow lub ustug, umiesc je w niniejszej
sekgji.

Inne cele

Jezeli masz inne cele jak retencja klientow, dtugosc cyklu sprzedazy, retencja pracownikow,
umiesc je w tej sekcji.
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Budzet

Okresl zarys budzetu na inicjatywy sprzedazowe, w tym wynagrodzenia podstawowe,
strukture premii / prowizji, wydatki na zasoby i oprogramowanie, rabaty, szkolenia, koszty
podrdzy, zywnosc i inne.
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Potrzebujesz zamienic swoj plan sprzedazy
w konkretne dziatania pozyskiwania
klientow B2B?

W BusinessWeb specjalizujemy sie obstudze firm z obszaru B2B. W naszych
dziataniach tgczymy wiedze z marketingu B2B i sprzedazy B2B. Patrzymy na
catos$¢ proceséw pozyskiwania klientéw B2B, poczynajac od tego, aby Klienci
poznali Twojg firme, po zwiekszenie efektywnosci dziatu sprzedazy w zamykaniu
transakcji.

Mariusz Glinski - Wiasciciel BusinessWeb

Poznaj nas blizej - odwiedz naszg strone
internetowg i zobacz jakg wiedzg dysponujemy
i jak mozemy pomoc Ci zwiekszyc ilosci

pozyskiwanych Klientéw B2B

Lub umow sie ze mng na 30-minutowg

rozmowe, podczas ktorej:

e Poznam Twoje wyzwania i cele, jakie chcesz osiggngé, miejsca gdzie
widzisz problemy

e Dostarcze praktyczne wskazowki dotyczgce tego, jak zwiekszy¢
skutecznos¢ dziatan sprzedazy i marketingu_B2B

e Przyblize w BusinessWeb wspieramy firmy w rozwoju sprzedazy
B2B i marketingu B2B

SKORZYSTA) Z MOJEGO KALENDARZA
KLIKNI) TUTAJ >>> https://poznaj.businessweb.pl/meetings/mariusz-glinski
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