CHECKLISTA - punkty kontrolne strategii sprzedazy

Sprawdz, czy Twoja strategia sprzedazy odpowiada na kluczowe pytania.

PRODUKT/USLUGA:
Czy wiem, co chce sprzedawac?
Czy mdj produkt/ustuga sg gotowe do sprzedazy i pézniejszej obstugi/serwisu?
Czy wiem jakie problemy klientow rozwigzuje moj produkt/ustuga?
Czy wiem jaka propozycje wartosci niesie ze sobg moj produkt/ustuga?

KLIENT:
Kto jest, ale tez kto nie jest moim klientem koncowym?
Jak wyglada mgj klient idealny (ICP)?
Czy mam opisany proces segmentacji obecnych i przysztych klientow?
Jak kwalifikuje/dyskwalifikuje potencjalnych klientow?
Czy mam opisane persony zakupowe i propozycje wartosci
dla kazdej z person?

MODEL DYSTRYBUCJL:
Czy chce sprzedawac bezposrednio, czy przez dealeréw/resselerow?
Na jakich rynkach chce by¢ obecny z moimi produktami/ustugami?
Jak moj produkt/ustuga plasuje sie na tle konkurencji?
Czy mam zdefiniowany proces pozyskania klienta, z opisanymi etapami
i wytonionymi kluczowymi czynnosciami?
Czy mam opisany proces Account Managementu?
Czy mam zdefiniowane lejki sprzedazowe oraz sposoby i narzedzia pomiaru
konwersji?
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LUDZIE:
Czy wiem kogo potrzebuje do zrealizowania strategii?
Czy mam opisany proces rekrutacji i wdrozenia tych ludzi?
Czy mam opisany proces zarzadzania tymi ludzmi (proces egzekucji wdrozenia
strategqii)?
Czy mam opisane KPI ilosciowe i jakosciowe dla poszczegdlnych stanowisk?
Czy wiem jak bede zarzadzat rozwojem ludzi niezbednych do realizacji strategii?
Czy mam zdefiniowane zasady wspotpracy dziatu sprzedazy z innymi dziatami
organizacji?

PROCESY | NARZEDZIA:
Czy mam zdefiniowany katalog proceséw, ktérych potrzebuje?
W jaki sposob bede zarzadzac przegladem i aktualizacja tych proceséow?
Czy mam zdefiniowany katalog narzedzi, ktérych potrzebuje?
Czy zaplanowana struktura organizacyjna jest adekwatna do wykorzystania tych
narzedzi?
W jaki sposdb bede mierzy¢ i oceniac efektywnosc wykorzystania poszczegdinych
procesow i narzedzi?
W jaki sposob bede oceniac stan wdrozenia strategii?
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