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LISTA DIAGNOSTYCZNA

Zaznacz kazdy punkt, ktéry rozpoznajesz w swojej firmie. Otrzymasz wynik diagnozy.
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Sprzedajesz bez higieny, wartosci tylko na papierze

Proces sprzedazy nie odzwierciedla wartosci firmy. Zespoét dziata intuicyjnie,
bez jasnych zasad jak rozmawiamy i czego nie robimy.

Kwalifikujesz wszystkich, wiec tracisz mnéstwo czasu

Ponad 70% czasu sprzedazowego marnowane jest na leady, kt6re nigdy nie

zamkna transakcji. Brak matrycy Must-Have.

Sprzedajesz cene zamiast realnej wartosci

Oferty oparte na intuicji, bez powigzania z mierzalng wartoscia dla klienta.
Rozmowy zaczynaja sie od ile kosztuje? zamiast jaki problem
rozwigzujemy?

Brak czasu na rutynowe aktywnos$ci sprzedazowe

80% klientow B2B wymaga 5—7 kontaktéw, ale wiekszos¢ firm rezygnuje po
1-2 prébach. Zero automatyzacji poteguje utrate okazji.

lat praktyki
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Sprzedajesz jak Ty chcesz, nie jak klient kupuje

Ignorujesz Sciezke zakupowa klienta. Narzucasz swoj proces sprzedazy
zamiast dostosowac sie do decyzji klienta.

Szkolenia bez wdrozenia i egzekucji

Energia po warsztacie trzyma sie 2 tygodnie. Potem zesp6t wraca do
starych nawykéw, bo nikt nie pilnuje wdrozenia i zmiany zachowan.
Wiasciciel weciaz domyka najwieksze transakcje

Firma nie ma systemu sprzedazy, ktéra dziata bez jednej kluczowej osoby.
To nie jest problem motywacji zespotu to brak procesu.

Onboarding handlowca oparty na pamigci zespotu

Brak standardéw i dokumentacji. Gdy handlowiec odchodzi, odchodzi razem
z nim wiedza o kliencie, relacje i czes¢ szans sprzedazy.

Twoéj wynik:

Excel zamiast CRM, czyli technologia z poprzedniej dekady
Marginalne wykorzystanie CRM, Marketing Automation, Al. Brak realnego
spojrzenia na sprzedaz. Wiedza w gtowach ludzi, nie w systemie.
Decyzje bez danych to strzelanie na slepo

Firmy nie wiedza, dlaczego traca klientéw, co dziata, a co nie. [Nie wiem]
najczestsza odpowiedz na pytanie o konwersje na danym etapie lejka.
Brak analizy i pomiaru kluczowych KPI

Brak 3-5 podstawowych KPI: konwersja z leada na klienta, $redni czas
zamkniecia, powod rezygnacji, dtugos$¢ cyklu sprzedazy.

Prognoza sprzedazy oparta na nadziei

CRM uzupetniany po fakcie. Dane trafiajg do systemu gtéwnie po to, zeby
zamkna¢ cotygodniowe spotkanie.

Brak kryteriéw kwalifikacji, rozmowy z kazdym

Nie wiesz, kto nie jest Twoim klientem [brak ICP]. Brak kluczowych pytan
prowadzi do rozméw bez wartosci po obu stronach.

Brak propozycji wartosci dla kazdego segmentu

Kazdy segment klienta wymaga osobnej propozycji wartosci [UVP]. Jeden
komunikat do wszystkich to komunikat bez sukcesu.

Agresywna sprzedaz w ztym momencie procesu

Dziatanie w ztym momencie, niedostosowanie jezyka do etapu zakupowego
klienta. Zgubione leady, klienci kupujg u konkurencji, nie ma warto$ci.

pobry punit sartovy

Umoéw 30-minutowa rozmowe diagnostyczng. Zero sprzedazy.

Sprawdzamy, gdzie ucieka wynik. Co naprawi¢ w pierwszej kolejnosci. | czy wspolna
praca ma sens. Bez zobowigzan tylko konkretne kroki, wstepna diagnoza.
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