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Uporzadkowany obraz sytuacji.
Wilasciwe priorytety.
Konkretne dzialanie.

Spira Consulting wspiera firmy w lepszym zrozumieniu sytuacji,
uporzgdkowaniu priorytetow i przejsciu do wlasciwego dziatania —
w sprzedazy, organizacji pracy, do§wiadczeniu klienta, analizie rynku

i wykorzystaniu Al
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SPRZEDAZ 1 FOLLOW-UP

DIAGNOZA
SKUTECZNOSCI
SPRZEDAZY

Krétki projekt analityczny, ktéry pozwala zobaczy¢,

jak dzi$ dziala proces sprzedazy i gdzie warto

ustawi¢ priorytety.
*
CO OBEJMUJE / .I"'"‘\ WARTOSC DLA KLIENTA
¢ analizg etapow sprzedazy ¢ lepszy obraz procesu
- - ! ! .. »
& przeglad ofert i follow-upu \ .II ¢ czytelniejsze priorytety
¢ wskazanie kluczowych punktéow decyzyjnych \ _.___/; ¢ konkretny kierunek dalszych dziatan
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SPRZEDAZ 1 FOLLOW-UP ad@

SPRINT SKUTECZNEJ
SPRZEDAZY

Projekt wdrozeniowy dla firm, ktére chcg ujednolicic

standard dziatania handlowego i podnies$¢ jakos¢

codziennej pracy zespotu.

* !
o CO OBEJMUJE = WARTOSC DLA KLIENTA
:: warsztat na realnych przyktadach ) ¢ wieksza spojnosé dziatan i
= ¢ uporzadkowanie standardow il II / ¢ wyzsza jakos¢ pracy handlowej

/ rozmowy i follow-upu @ lepsza powtarzalno$é wynikéw |

% praktyczne wsparcie we wdrozeniu |

CONSULTING +
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ZESPOL, KOMPETENCJE I ORGANIZACJA PRACY

WARSZTAT
SKUTECZNEGO
ZESPOLU

Praktyczny warsztat, ktéry porzadkuje sposob

wspotpracy zespotu i wzmacnia jakos$¢ dzialania

na co dzien. |

4
CO OBEJMUJE Vi e WARTOSC DLA KLIENTA
! / \'.
[ ¢ diagnoze kluczowych sytuacji zespolowych [ . / 4 spdjniejszy sposdb pracy ‘
\ / ¢ c¢wiczenia na realnych przykladach s B II ;- & lepsza wspdlpraca

¢ praktyczne wskazowki dla lidera 50 % wigksza pewnos¢ dziatania
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ZESPOL, KOMPETENCJE I ORGANIZACJA PRACY 9 .’
- : \\\\ ROLE

SYSTEM =

PRACY ZESPOLU *°°

| SPOTKAN DZIALANIA \ 1

Projekt dla wlascicieli i menedzerow,

ktorzy chcg uporzadkowac role, .

odpowiedzialnosci i rytm pracy.

L
P CO OBEJMUJE P N WARTOSC DLA KLIENTA
:: ® role i priorytety ' _// ¢ wieksza przejrzystosé
= ¢ rytm pracy i spotkan Il ¢ lepsza koordynacja
Y 4 i E . Vi ¥
\\\.__ . ¢ wybrane standardy dziatania \ / 4 mniej chaosu operacyjnego

KATALOG USEUG SPIR/
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DOSWIADCZENIE KLIENTA I KOMUNIKACJA

TAJEMNICZY
KLIENT 360

Praktyczna diagnoza jakosci obstugi
i pierwszego wrazenia w najwazniejszych

punktach kontaktu.

CO OBEJMUJE
.'II: :: ¢ oceng jakoéci kontaktu
_ e __,.' ¢ sprawdzenie standardéw obstugi
\ / ¢ raport z wnioskami i priorytetami

W

L

L

'ARTOSC DLA KLIENTA
realny obraz do$wiadczenia
szybkie wychwycenie stabych punktow

jasniejsze obszary decyzji
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DOSWIADCZENIE KLIENTA I KOMUNIKACJA

STANDARD |
OBSLUGI

I KOMUNIKAC]I ' ¥ By
7 KLIENTEM O ejefo-0

Ustalenie prostych i spojnych zasad kontaktu |

z klientem — od pierwszej odpowiedzi po follow-up.

L
o~ '\\\ CO OBEJMUJE £ N WARTOSC DLA KLIENTA
I-I 4 standard telefondéw i maili [ / # bardziej spdjna komunikacja
' ¢ zasady obslugi pytan i reklamacji .ll f-" & wyzsza jako$é obstugi
'\\\ Y @ praktyczne wskazéwki wdrozeniowe B .// & wigksza przewidywalnosé doswiadczenia
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RYNEK, KONKURENCJA I PIERWSI KLIENCI

MAPA RYNKU

[ KONKURENC]I

Uporzadkowany przeglad rynku i konkurencji,
ktory wspiera lepsze decyzje handlowe

I rozwojowe.

S CO OBEJMUJE
| ¥ & analize rynku i konkurentow
, v — |
v — _ & przeglad ofert i komunikacji

¢ rekomendacje kierunku dziatania
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CONSULTING

WARTOSC DLA KLIENTA
¢ lepsze zrozumienie rynku
¢ klarowniejsze wyréznienie oferty

4 trafniejsze decyzje biznesowe

*
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RYNEK, KONKURENCJA I PIERWSI KLIENCI

PROFIL

IDEALNEGO KLIENTA
[ LISTA PIERWSZYCH
FIRM

Projekt, ktéry pomaga ustali¢, do jakich firm

warto sprzedawac i od czego zacza¢ kontakt.

L g
/‘/ v \\ CO OBEJMUJE
[ :‘;: \ ® opis idealnego klienta
\ A— ¢ segmentacje priorytetow

\\H_%_ s @ liste pierwszych firm do dalszej pracy

S

08 CONSULT

W

LISTA PIERWSZYCH
FIRM

'ARTOSC DLA KLIENTA

lepsze ukierunkowanie dzialan
oszczednosé czasu zespolu

bardziej trafne decyzje sprzedazowe
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Al JAKO NARZEDZIE EFEKTYWNOSCI

PRAKTYCZNE Al -
W PRACY ZESPOLU

000

Warsztat, ktory pokazuje, jak wykorzystywac Al "

w codziennej pracy w sprzedazy, obstudze klienta

i organizacji zespotu. y . g
@

WARTOSC DLA KLIENTA

y BN
/ I '. ¢ oszczedno$¢ czasu
: |
m I I j;’"
\\ _’,//

CO OBEJMUJE

® przyklady zastosowan Al

¢ gotowe prompty i scenariusze ¢ szybsze przygotowanie materialéw

¢ zasady bezpiecznego korzystania ¢ wigksza sprawnos¢ pracy
4 L= s
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Al JAKO NARZEDZIE EFEKTY WNOSCI

SPRINT @
EFEKTYWNOSCI Z Al

Krotki projekt wdrozeniowy, ktory pomaga g
przetozy¢ Al na konkretne procesy i codzienne
nawyki pracy.
¢ -

//Qa\ CO OBEJMUJE i //_,.- ‘\ WARTOSC DLA KLIENTA
."'lI —_— \\-, -": . ".

|f' :_ l.I ¢ wybor proceséw do usprawnienia i ( /;A III ¢ realne wykorzystanie Al

I‘-\_ * @ proste standardy pracy | II'*.__ i} II / ¢ wyisza efektywnos¢ procesow

/ |
\\n, / & wsparcie we wdrozeniu \\H_ / ¢ wigksza powtarzalnos¢ pracy

4 KATALOG USLUG SPIRA CONSULTING 4




REKOMENDOWANY MODEL WSPOLPRACY

-

Od roimowy

do wlasciwego dzialania

Najbezpieczniejszym pierwszym krokiem jest krotka rozmowa
diagnostyczna, a nastepnie projeke, keory pokazuje fakey
i pozwala podja¢ dobra decyzje biznesows.
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ROZMOWA WSTEPNA
Poznajemy sytuacjg firmy,
wyzwania i priorytety.

DIAGNOZA

Pomagamy zobaczy¢ procesy,
standardy i miejsca
najwickszego potencjatu.

PRIORYTETY

Wskazujemy dzialania

o najwiekszym wplywie na
wynik i jakos¢ pracy.

WDROZENIE

Przekfadamy rekomendacje
na projekt, warsztat lub
rytm pracy zespofu.

- ™
{ \/\M) kontakt@spiraconsulting.pl ‘ I;_\ii;}} www.spiraconsulting.pl
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