TEMAT NUMERU

JAK PLANOWAC REALIZACJE
CELOW SPRZEDAZOWYCH

W2022 R.?

Nie bede w tym artykule pisa¢ o metodach planowania sprzedazy
generalnie, poniewaz na ten temat powstato juz wiele tresci, ale chce
pokaza¢, co wzig¢ pod uwage w wyjatkowo trudnych sytuacjach, & zarmvkueubowiesz sigmin.

z jakimi mamy stycznos¢ w trakcie trwajgcej pandemii. Sytuacja
wywrdcita sytuacje w wielu branzach, tak w sensie pozytywnym, jak
I negatywnym. W niektorych branzach mamy kryzys, a inne musza
radzi¢ sobie ze zbyt duzym popytem na swoje ustugi. Obie sytuacje
wcale nie s fatwe do planowania sprzedazy, a btedy popetnione na
etapie planowania mogg wiele kosztowag, dlatego w tym artykule
zaproponuje kilka aspektow, ktore warto wzig¢ pod uwage w trakcie

planowania sprzedazy na rok 2022.

a poczatek jednak przypominam w skrdcie, czego powinien
Ndotyczyt’: coroczny plan sprzedazowy, poniewaz wtasnie te
aspekty beda w tle tego, co przedstawie pdzniej. Tak wiec, plan
sprzedazowy powinien uwzglednia¢ kwestie najwazniejsze dla
sprzedazy:

1. Musimy wiedzie¢, co konkretnie chcemy sprzeda¢ w tym roku,
na jakie produkty sie nastawi¢, a jakie wygasza¢, bo nie s3 juz
perspektywiczne.

2. Warto ustali¢, jaki zysk chcemy osiggna¢, aby spetni¢ oczekiwania
pracownikéw, inwestoréw i mie¢ perspektywy rozwojowe i od
tej kwoty wychodzi¢ w dét, przektadajac to na dziatania marke-
tingowe i sprzedazowe.

3. Trzeba podjac¢ decyzje, jakimi kanatami bedziemy dociera¢ do
potencjalnych klientéw i co sie zmieni w tym zakresie.

4. Nalezy ustali¢, kto jest idealnym klientem dla naszej firmy na ak-
tualnym poziomie jej rozwoju. Jesli potrzeba, nalezy uaktualni¢
lub zbudowac segmentacje klientow.

5. Musimy dobrze zaprojektowac interakcje z klientami, aby pro-
wadzi¢ rozmowy odpowiedniej jakosci, poniewaz wiasnie tego
klienci oczekuja od nas coraz bardziej.

6. Do wielkosci celéw musimy dopasowac liczbe konkretnych kon-
taktéw czy procesdw sprzedazowych, ktére musimy zapoczat-
kowad, aby osiagnat zaktadane efekty.

« Dlaczego w procesie
planowania sprzedazy
najwazniejsi sg klienci.

« Dlaczego warto
zweryfikowac dziatanie
firmy w trakcie pandemii
w kontekscie planowania
sprzedazy na 2022 r.

« Jakie dziatania z zakresu
nowoczesnego
marketingu warto
zaplanowac.

Mysle, ze tych szes¢ punktéw to absolutne minimum, ktére nalezy
uwzgledni¢ w procesie planowania celéw sprzedazowych.

W jakiej kondycji sa Twoi aktualni klienci?

To pierwsze pytanie, na ktére trzeba sobie odpowiedzie¢. Sprzedaz
kazdej firmy nierozerwalnie zwigzana jest z sytuacjg finansowg na-
szych kontrahentéw. Jeéli pracuje sie w branzy, ktérg dotknat kryzys,
trzeba sie zastanowi¢ nad poszukiwaniem innych segmentow klien-
téw, ktérzy mogg stac sie alternatywa dla utrzymania poziomu oczeki-
wanej sprzedazy. By¢ moze, w Twojej puli klientéw jest tez czeé¢ takich,
ktérzy moga miec potencjat, ktérego wczesniej brakowato. W kontek-
Scie oceny potencjatu kontrahentéw warto pokusic sie o stworzenie
scoringu klientéw, ktéry utatwi podejmowanie decyzji sprzedawcom
w terenie, tak pod katem branzy, wielkosci firmy czy tez w aspekcie
dopasowania naszych produktéw do potrzeb w rynku.

Co sie zmienito lub zmieni w Twojej branzy?

Po drugie, musisz zada¢ sobie pytanie, co tak naprawde zmieni-
to sie w Twojej branzy lub zmieni sie w przysztosci. W planowaniu
sprzedazy powiniene$ uwzgledni¢ te zmienne i dobrze zbadac sy-
tuacje na swoim rynku. Juz teraz jest dobry czas na to, aby przyjrze¢
sie réznego rodzaju danym i raportom dostepnym w obszarze pracy
z klientem. Warto bada¢ réwniez, co sadzg o swojej biezacej sytuacji
Wasi klienci. Jaka jest ich sytuacja finansowa, z jakimi trudnoéciami 2
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sie borykaja, a te dane powinny postuzy¢ do wyznaczania celéw, dzia-
fan i prognozowania sprzedazy, no i oczywiscie podejmowania decyzji
0 wyborze aktywnosci handlowych.

Na podstawie tych dane warto podja¢ swiadoma decyzje o kierun-
ku rozwijania rynkéw sprzedazowych lub ich wygaszania. By¢ moze,
jest to czas na to, zeby skoncentrowac sie na jednej niszy, ktorg rze-
czywiscie mozna dobrze opanowac lub is¢ w zupetnie innym kierun-
ku, czyli dywersyfikacji ustug i produktéw. Wszystko zalezy od Twojej
sytuacji i danych, ktérymi dysponujesz, a w szczegblnosci od ich jako-
Sci. Staraj sie posiadane przez siebie informacje zderza¢ z prognozami
rynkowymi i danymi statystycznymi. Nie zamykaj sie w swojej barice

informacyjnej.

Zweryfikuj swoje dziatania w dobie pandemii
W zwigzku z pandemig na pewno podejmowaliscie w firmie wiele
trudnych decyzji w kontekscie budowania relagji z klientami, oferowa-
nia nowych produktéw czy sposobéw pozyskiwania odbiorcéw. Przy
zatozeniu, ze niektdre z nich przyniosty spodziewany efekt, a inne nie,
warto przyjrzec sie tym dziataniom i zastanowic sie, ktére z nich wdro-
zy€ na state, az ktérych — by¢ moze — zrezygnowac lub ktére dopraco-
wac. W wiekszosci firm pandemia byta wyzwaniem i jednoczesnie na-
uka, z ktérej duzo wnioskéw mozna wyciagnac dla siebie na przysztosc.
Dobrym przyktadem jest wdrozenie sprzedazy zdalnej, przynaj-
mniej na jej wczesniejszych etapach. W wielu firmach, ktére znam,
powrécono do telemarketingu lub wdrozono wideokonferencje na po-
czatkowych etapach handlowych. W ten sposéb znaczaco mozna
zwiekszyc liczbe obstugiwanych leadow.

Jak powinien zmienic sie prospecting w Twojej firmie?
Mysle, ze jest to jedno z kluczowych pytan, ktére musimy sobie zadac
w projektowaniu planu sprzedazowego na 2022 r. Wiele firm nadal nie
wykorzystuje potencjaty, jaki niesie ze sobg nowoczesny marketing,
w tym marketing automation i Swiadome zarzadzanie lejkiem juz nie
tylko sprzedazowym, ale i marketingowym. Juz od wielu lat na mar-
ketingowych salonach sukcesy odnosi content marketing, ktérego za-
przegniecie do pracy na stronie www, w social mediach czy wideo mar-
ketingu daje swietne wyniki, jesli dopasuje sie je do potrzeb klientow.
Podobnie jest tez w kontekscie webinaréw, czyli edukowania i budo-
wania spotecznosci zainteresowanej tesciami i produktami firmowymi.

W sytuacji, w ktérej targi branzowe odbywaja sie w ograniczonym
stopniu lub w ogble ich nie ma, trzeba znalez¢ sposéb na dotarcie do
klienta wiasnie przez kanat internetowy.

Nowoczesny marketing w firmie opiera sie nazrozumieniu potrzeb
klienta, dopasowaniu dziatan prospectingowych do sposobu podej-
mowania decyzji przez odbiorcéw. W tym zakresie jest bardzo wiele
do zrobienia i caty czas ten proces wymaga weryfikacji, optymalizacji
i dostosowania do zmieniajacych sie warunkédw. Nowy rok sprzedazo-

wy jest dwietng okazja na przyjrzenie sie aktualnej sytuacji.

Jak sobie radzi¢ z nadmiarem klientéw?

Jest jeszcze jedno wyzwanie, przed jakim staneta czes¢ firm — szybki
wzrost i trudno$¢ w odpowiedzi na zapytania oraz przygotowanie ofert.
To moment, ktéry moze by¢ — paradoksalnie — zwiastunem trudnych
sytuacji. Kiedy zbyt szybko rosniemy jako firma, procesy wewnetrzne
nie nadazaja za wyzwaniami, szybko zatrudnia sie nowych pracowni-
kéw, nie ma czasu naich wdrozenie, budzet wymyka sie spod kontralj,
a nadmierny optymizm wptywa na popetnianie btedéw decyzyjnych.
Warto mysle¢ perspektywicznie i nie dac sie zwies¢ swoim sukcesom
i nie traci¢ czujnosci w obrebie sprzedazowym. Nadmierna liczba ot-
wartych projektéw i trudnosci w pozyskaniu pracownikéw do ich re-
alizacji to bomba z opdznionym zaptonem, ktéra moze wybuchnat¢
w rekach niewprawnych menedzerdw.

Dobra sytuacja finansowa i petny portfel klientéw nie powinny
uspi¢ naszej czujnosci sprzedazowej, ktéra nie moze ogranicza¢ zna-
czenia kwalifikagji klientéw, wybierania odpowiednich projektéw do
realizacji,a przede wszystkim sztuki rezygnacji z projektéw, ktére nie sg
odpowiednie do realizacji na aktualnym etapie rozwoju firmy. W takich
sytuacjach trzeba réwniez dbac o optymalizacje proceséw sprzeda-
zy i obstugi klienta, tak aby nie skofczyto sie efektem kleski urodzaju
i tym, ze klienci nie bedg czuli sie komfortowo w procesie wspétpracy.

Podsumowanie

Rok 2022 bedzie rokiem, mam przynajmniej taka nadzieje, powrotu do
normalnosci w funkcjonowaniu rynku. Jednak to, co juz sie zmienito,
moze pozosta¢ z nami na dtuzej: praca zdalna, mniej bezposredniego
kontakt z klientami (wiecej tele- i wideokonferendji). Zmiany na ryn-
ku przyniosa réwniez zmiany w podejmowaniu decyzji zakupowych:
beda modyfikowane priorytety, firmy moga traci¢ lub zyskiwa¢ po-
zycje na rynku: to wszystko musimy uwzglednia¢ w polityce i celach

sprzedazy. m
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