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| LEJEK SPRZEDAZOWY D13

)

Oferty — zamowienia =
Sprzedaz utracona



| PROCES SPRZEDAZY

* Co jest najwazniejsze w skutecznym procesie sprzedazy?

Umowic klienta w salonie
Zbudowac wartos¢ produktu
Porazka sprzedazy

Zbudowac potencjat przyszte) sprzedazy
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| ' iatné D13,
| Konwersje w sprzedazy - rzeczywisto$g 13

llosc ofert / leadow
Jazda testowa / spotkan
Zamowienie / oferty

Zamowienie / leadow




| Klient w dealerstwie

I Nowy klient

I:Retencja

Aktywny kontakt
(PROSPECTING)

Zrédio pozyskaniz

Zrédto pozyskania
Obca Bazz

|

Lokalizacja

Klient serwisu

Internet

Rekomendacje

Kampanie
marketingowe

Dealer
Kongres




Zakup inicjalny - Zakup ponowny
pierwszy Wsk. retencji 30%-40%

Miernikiem skutecznosci powtornej
sprzedazy jest wskaznik retencji
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| Klient w dealerstwie

Klient serwisu

Internet
I Nowy klient ,:
— — kontakt
ECTING) Rekomendacje
—_—
Kampanie

marketingowe
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| Retencja sprzedazy

Wskaznik retencji

WiedzieC to znaczy mierzyc i znac wartos¢ wskaznika.

Zadanie dla handlowca

Wskaznik retencji to jedno z zadan dla kazdego z handlowcow pracujacych
powyzej 3 lat w Dealerstwie

Lojalnosc klienta

Retencja jest miernikiem lojalnosci klienta jakg wypracowuje handlowiec oraz
pozostate dziaty posprzedazne Dealerstwa.

Koszty marketingu

Wysoka retencja obniza koszty marketingu i generuje wieksze bezpieczenstwo
biznesowe Dealerstwa.
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Wyobhraznia czy fakty

B \Wydania Sr.msc ~ EEM Powtdrna sprzedaz $r. msc  =—=wsk.retencji
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Andrzej Karolina Marek
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| Wplyw retencji na sprzedaz

® © 6 6

Niski Wieksza Wyzszy Zagrozenie
wskaznik oS¢ wskaznik wiekszej
retengji klientow umowien ilosci zapytan
nowych | jazd testowych elektronicznych

| zamiejscowych



| Klient w dealerstwie

posob kontaktu

6dio pozyskania

/rodio pozys ¢ania

ontrahentéw

Klient serwisu

Internet

Rekomendacje

Kampanie

marketingowe
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Dealer
Kongres
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| Utracona sprzedaz - Co wiemy o Kliencie

Znamy kategorie klienta:

Kl
BTB

Co chciat kupic Jak to wykorzystaé?

Kiedy zamierzat kupic Planowaé i rozlicza¢ zakladane zadania

Jak chciat kupic:

prospectingowe

Leasing
Kredyt
Abonament

Gotowka

Jak dtugo chciat uzytkowac

Wiemy co zdecydowat



| Po co to rohic?
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Stracony Klient
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| Poziomy utraconej sprzedazy - 1 handlowiec

Sprzedaz llos¢ leadow llosc ofert CRM -
105 sztuk 854 717 Baza Utraconych
Klientow
CIWETSE Oferta / leadow

12,3% 84%
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Utracona sprzedaz - koszt wytworzenia




| Warto wiedzied 13




Parametry utraconej sprzedazy w roku dla statystycznie 2,6 13

handloweca/salon

Oferty
Konwersja oferta / zapytan (84%)

ﬁ .

Sprzedaz
Konwersja 12,3%

Utracona sprzedaz




Potencjat wynikajacy z utraconej sprzedazy w roku dla 13

statystycznie 2,6 handlowca/salon

15 9 1 Utracona sprzedaz

Udziat kategorii BTB (73%)

Deklarowany powrot przy
kolejnej checi zakupu 70%

Prospecting miesieczny z
utraconej sprzedazy




' Potencjat z pracy $rednio 2,6 handlowcow/salon ™

1 591 utraconych 1 162 klientow

ofert 3TB




| Co z tym robimy

_J
ndiowiec

wyrzuca nasz
przyszly
otencjal

)13 fonges

Nie kontrolujemy procesu sprzedazy

Nie rozliczamy handlowca z kazdej oferty

Nie posiadamy wiedzy o zaistniatej porazce

Nie kontrolujemy zapisow w zakresie zadan
na straconej sprzedazy

Nie budujemy potencjatu przysztej sprzedazy
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KIEROWNIK SPRZEDAZY
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I Jak dtugo bedziemy na to pozwalaé ? 13 g
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| Utracona sprzedaz - Go wiemy o kliencie i jak to
wykorzystac

Znamy kategorie klienta:
KI
BTB

Flota ZNAMY POTRZEBY KLIENTA

Co chciat kupic

: : ., PRACUJMY RELACYJNIE
Kiedy zamierzat kupic

Jak chciat kupic:

L

WIEMY KIEDY SIE KONTAKTOWAC

Jak dtugo chciat uzytkowac

Wiemy co zdecydowat
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| Sugestia dziatania

Cykliczna praca z baza
sprzedazy utracone;
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| Biezaca kontrola porazek - wszystkich

Jest rozpoznany Weryfikacja
powod porazki zaplanowanego zadania
Kazda oferta jest Weryfikacja zapisow niezbednych Weryfikacja
omowiona do prowadzenia dziatan zaplanowanych dziatan

prospectingowych relacyjnych



| Cykliczna praca z bazg sprzedazy utraconej

Wszystkie pozycje z listy (z
zaplanowanych zadan)
muszg byc rozliczone w
zakresie prowadzonego

dziatania




Dzialanie Dzialanie cykliczne Dzialanie Handlowiec Handlowiec
tymczasowe miesieczne realizowane przedstawia realizuje
przez kazdego listg utraconej kontakty
Z handlowcow sprzedazy

Oferty-utracona
Sprzedaz Luty 2020

Oferty-utracona
Sprzedaz marzec 2020

Oferty-utracona
Sprzedaz marzec 2020

Dziatanie Dziatanie Dziatanie
Wrzesien 2022 Pazdziernik 2022 Listopad 2022

Kierownik
szczegotowo rozlicza
wszystkie realizowane

dziatania

o=

Dziatania
prowadzone z 6-
Cio miesiecznym
wyprzedzeniem



| Czy sig opfaca? £)13 e
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| Korzysci )

142

zamowienia

Wyzsza
zyskownos¢
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| Kluczowe czynniki 1318

Sprzedaz

o=

Wyzsza Wieksza
lojalnos¢ efektywnos¢

Retencja

odzyskana
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Stracona sprzedaz

Straconemu Klientowi
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Dziekuje za uwage



