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1.Prezentacja firmy Right Solutions

Right Solutions pomaga przedsiebiorstwom osiggac lepsze wyniki dzieki
zastosowaniu metod Business Intelligence.

Right Solutions zatozyt we wrzes$niu 2009 Remigiusz Siudzinski. Firma
powstata, aby poprzez realizacje projektow analitycznych dla biznesu stworzyc¢
baze skutecznych metod Business Intelligence.

Taka wiedza gromadzona przez Right Solutions, z poszanowaniem tajemnicy
handlowej wiasnych klientéw, pozwoli firmom wybrac najlepsze dla siebie
rozwigzania oraz oszacowac ich efekty juz przed realizacjg projektu.

Right Solutions zwykle pracuje w modelu success fee. To gwarantuje wspdlnote
intereséw partneréw w projekcie.

Z Right Solutions wspdtpracujg osoby zajmujace sie sprzedazg i analizg
danych. Za realizacje projektu dla xxxxxxxxxx bedzie odpowiedzialny osobiscie
Remigiusz Siudzinski, posiadajacy 13-letnie doswiadczenie w realizacji
projektow zwigzanych ze sprzedazg i zarzadzaniem relacjami z klientem w
branzy badawczej, telekomunikacyjnej i internetowej. Wiecej informacji
dotyczacych profilu zawodowego — dostepne na zyczenie.

2. xxxxxxxxxx (informacja o zamawiajacym)

(...

3.Cel przedsiewziecia

Celem projektu dla xxxxxxxxxx jest stworzenie i uruchomienie efektywnego
procesu sprzedazy, ktéry zapewni aktywne pozyskiwanie klientéw na rynku
krajowym i zagranicznym.

Finalng korzyscig dla xxxxxxxxxx bedzie wzrost dynamiki pozyskiwania
klientow w latach 2010-2011.

4.Koncepcja rozwigzania

Proponowane rozwigzanie skfada sie z 3 etapéw:
Etap 1. Okreslenie celéw biznesowych i zaprojektowanie procesu
sprzedazy
Etap 2. Zapewnienie niezbednych zasobdw i uruchomienie procesu
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Etap 3. Biezace zarzadzanie procesem pod katem realizacji
postawionych celéw

Etap 1, ktérego przedmiotem jest niniejsza oferta, ma na celu przygotowanie
Dziatu Handlowego do realizacji planu sprzedazowego przy maksymalnym
wykorzystaniu wszystkich atutéow ktére firma posiada lub moze posigs¢ w
krotkim czasie oraz ponoszac koszty adekwatne do osigganych korzysci. Mowa
tu np. o ludziach, procesach, komputerach, oprogramowaniu i bazach danych
potencjalnych klientéow. Orientacyjny czas trwania tego etapu to 1-2 miesigce

Etap 2 to uruchomienie i przeprowadzenie pierwszej kampanii sprzedazowej.

Dzieki zakonczeniu etapu 1 handlowcy beda juz wiedziec:
— jaki jest cel ich dziatania (np. ile czego majq sprzedac)
jaki jest termin realizacji kampanii
— skad bra¢ dane na temat potencjalnych klientéw
jak i gdzie odnotowywac status i wynik koncowy rozmoéow z klientem

Dyrektor Dziatu Handlowego bedzie na biezaco znat:
— jaki jest poziom realizacji celéw tacznie i wg handlowcéw
— co klienci kupujg najchetniej i dlaczego
— powodu, dla ktérych klienci nie kupujg
— rekomendacje po wykonaniu pierwszej kampanii

Czas trwania: 1 miesigc

Etap 3 to biezgca analiza wynikéw i zachowan klientow oraz zarzgdzanie
kampaniami sprzedazowymi przez caty okres budzetowy, ktéry moze trwac od
pot roku do 2 lat. Z doswiadczenia wynika, ze proces wdraza sie przez okres
okoto 3 miesiecy a widoczng poprawe efektywnosci widac po pot roku.
Natomiast po 2 latach nalezatoby proces przejrzec¢ i ewentualnie przebudowac.

5.Produkty projektu

Produktami etapu 1 beda:
— analiza branzy i firmy pod kontem sprzedazy produktow
— uzgodniony mierzalny cel procesu
— prognoza sprzedazy na podstawie prognozy wskaznikéw
makroekonomicznych oraz planowanych dziatan w etapach 2 i 3
— schemat procesu
— koncepcje i plany kampanii sprzedazowych
— instrukcje dla handlowcéw
— format danych do zarzadzania relacjami z klientem
— rekomendacje dot. potrzebych zasobdw (ludzie, oprogramowanie, bazy
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danych)

6.Proponowany plan —etap 1

1. Wywiad z przedstawicielem/-ami XXXXxXxxXxxx w celu uzyskania
informacji niezbednych do realizacji projektu

. Analiza SWAT branzy i firmy pod kontem potencjatu sprzedazy

. Uzgodnienie celdow biznesowych (np. Liczba pozyskanych klientéw

w 1 pot. 2010)

Plan sprzedazy na 2010, koncepcje dziatan

Zaprojektowanie procesu

Okreslenie zasobdéw niezbednych do uruchomienia procesu

Prezentacja rozwigzania i ew. przeszkolenie pracownikéw

Decyzja o realizacji etapow 2 i 3.

wWN

XN A

7.Przyktadowy harmonogram

2009-12-16: podpisanie umowy i wywiad na potrzeby analizy
2009-12-18: przygotowanie analizy SWAT (Right Solutions)
2009-12-22: uzgodnienie celdow procesu (Right Solutions, XXXXXXXXXX)
2009-12-22: Plan sprzedazy i koncepcje dziatan (RS)

2009-12-30: Przedstawienie szkicu procesu i okreslenie potrzebnych zasobow
(RS)

2010-01-04: Przedstawienie narzedzi wspierajacych proces (instrukcje,
formatki, wzory raportow) (RS)

2010-01-15: Uzgodnienie ostatecznej wersji procesu i dokumentow.
Prezentacja efektéw procesu (RS)

2010-01-22: Ewentualnie szkolenie dla pracownikow dziatu handlowego (RS)

(...

Szczegdty harmonogramu zostang uzgodnione i zawarte w umowie.

8.Proponowane ceny
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Opcja 1: dostarczenie wszystkich produktéow projektu wymienionych w
punkcie 5 przy zatozeniu, ze 2 spotkania wymienione w harmonogramie
odbywajg sie w Warszawie.

Cena: XXXXXXXXXX

Opcja 2: dostarczenie wszystkich produktéow projektu wymienionych w
punkcie 5 przy zatozeniu, ze 2 spotkania wymienione w harmonogramie
odbywajg sie W XXXXXXXXXX.

Cena: XXXXXXXXXX

Opcja 3: dostarczenie wszystkich produktéow projektu wymienionych w
punkcie 5 przy zatozeniu, ze 2 spotkania wymienione w harmonogramie
odbywajg sie w xxxxxxxxxX. Do tego 2-4h przeszkolenie z procesu dla
pracownikéw Dziatu Handlowego

Cena: XXXXXXXXXX

Dodatkowo jest mozliwos¢ konsultacji i doradztwa w trakcie i po etapie 1
projektu. Jednorazowa sesja do 4h w xxxxxxxxxx lub do 8h w Warszawie to
KOSzt XXXXXXXXXX

9. Dalsze kroki

Po zapoznaniu sie z niniejszg ofertg prosze o informacje zwrotng. Kiedy
uzgodnimy warunki wspétpracy, przesle umowe, podpiszemy jg na pierwszym
spotkaniu i mozemy przystapi¢ do realizacji.

10. Pierwsze pytania na potrzeby analizy

1. Jak wyglgda struktura firmy? Czy sq oddziaty, czy sq pracownicy
pracownicy terenowi?

2. Jak wyglada kultura firmy i sposéb komunikacji? Czy relacje sq bardzo
oficjalne (Pan/Pani) czy raczej kolezeriskie? Jak ludzie sie komunikujg ze sobg:
poprzez dokumenty, maile, telefon, czy kontakt bezposredni? Ktory z tych
sposobdéw dominuje?

3. Czy firma stosuje dosprzedaz alternatywnych ustug juz pozyskanym
klientom. Czy jest jakis plan zarzgadzania lojalnosciq pozyskanych klientow?

4. Ilu jest klientow (w podziale Polska i zagranica), jaki majq Srednie roczne
zamdwienia?

5. Ilu klientéw pozyskano w 2009? Ile osob nad tym pracowato?

6. Czy sg juz cele sprzedazowe na 2010? (wartos¢ lub wolumen sprzedazy,

liczba klientéw?)
7. Na czym obecnie polega praca handlowca? Czy sq jakies ogdlne reguty,
czy kazdy pracuje wtasnymi metodami?
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8. Skaqd handlowcy czerpig informacje o potencjalnych klientach?

o. Jaka jest rotacja w zespole handlowym? Jak dtugo przecietnie handlowiec
pracuje w firmie?

10. Jak mozna okresli¢ poziom rozwoju zawodowego i motywacji
handlowcéw? Czy to jest zréznicowane w zaleznosci od osoby?

11. Jak wyglada klimat w zespole? Czy sie wspierajq czy konkurujg ze sobg
12. Czy sq plany zatrudnienia nowych osob w dziale handlowym? Jesli tak, to
w jaki sposdb jest prowadzona rekrutacja?

13. Jakie cele majg postawione handlowcy i jakie cele ma Dyrektor Dziatu
Handlowego?

14. Czy jest system prowizyjny czy premiowy? Od czego zalezy
premia/prowizja i jak czesto jest wyptacana?

15. Z jakich systemow informatycznych korzystajg handlowcy?

16. Czy jest system CRM?

17. Gdzie handlowcy notujg informacje ze spotkan i rozmdéw z klientami?



