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Nie brakuje Ci
handlowcow.
Brakuje Ciich czasu.

Praktyczny przewodnik o tym, gdzie znikajg dwa dni z tygodnia kazdego
handlowca, jak je odzyskac¢ bez nowych etatow i dlaczego nie musisz budowac
witasnego agenta Al, zeby to zrobi¢. Z zasadg, ktora obowigzuje na kazdej
stronie: nic nie trafia do CRM-a, dopoki cztowiek tego nie zatwierdzi.

20 stron Zasada Dla kogo

bez slajdow z konferencji ostatnie stowo ma handlowiec, nie dyrektorzy sprzedazy, wtasciciele,
model handlowcy B2B
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¢ Luminote OTWARCIE

WSTEP

Handlowiec nie jest programistg

Ten ebook nie jest o sztucznej inteligencji. Jest o czasie — konkretnie o tych dwoch
dniach w tygodniu, w ktérych Twoi handlowcy nie sprzedajg, bo opisujg to, co sprzedali w
pozostate trzy.

W ostatnich dwdch latach kazda firma ustyszata, ze powinna ,miec strategie Al". Powstaty zespoty,
warsztaty i roadmapy. W tym samym czasie handlowiec wcigz po spotkaniu otwiera CRM-a, przepisuje

ustalenia z notatnika i zastanawia sig, czy klient mowit o budzecie na ten rok, czy na nastepny.

To nie jest problem technologiczny. To problem projektowy: zaden cztowiek nie jest dobrym interfejsem
do bazy danych. Prosimy najdrozszych ludzi w firmie o wykonywanie pracy, ktéra nie wymaga ani ich

doswiadczenia, ani relacji, ani wyczucia.

Dlatego nie znajdziesz tu porad o promptach ani zachet do budowania wtasnych agentéw. Twoj zespot
to handlowcy, nie dziat R&D. Kiedy sprzedaz zaczyna utrzymywac¢ oprogramowanie, przestaje
sprzedawac¢ — a firma ptaci za jedno i drugie.

Znajdziesz natomiast cztery rzeczy: rachunek, ile realnie kosztuje Was administracja; opis
mechanizmow, ktore psujg forecast; trzy dzwignie skutecznosci, ktére nie wymagajg nowych etatow;
oraz uczciwy rachunek ,kupi¢ czy zbudowac" wraz z pytaniami o bezpieczenstwo danych, ktére warto
zadac przed podpisem, nie po.

| jedng zasade przewijajgca sie przez catosc: automat przygotowuje, cztowiek zatwierdza. Nic nie
laduje w CRM-ie ani nie wychodzi do klienta bez decyzji handlowca — bo to on odpowiada za relacje,

nie model.

Jak czytaé ten ebook

Kazdy rozdziat koficzy sie czyms$ do zrobienia, nie do przemyslenia. Jesli macie czas tylko na jedng
strone — otworzcie arkusz na stronie 07 i policzcie swoje cztery liczby. Reszta jest komentarzem do
tego wyniku.
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ROZDZIAt 1

Gdzie znika
kwartat

Zanim dotozysz zespotowi celow albo ludzi, warto sprawdzic, ile pojemnosci
juz macie — tylko wykorzystanej na cos innego niz sprzedaz. Zwykle jest jej
wiecej, niz ktokolwiek zaktada.

1.1  Anatomia tygodnia handlowca
1.2 Podatek od przetgczania kontekstu

1.3 Arkusz: policz swoj koszt administracji
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¢ Luminote ROZDZIAL 1 - 1.1

1.1 - DIAGNOZA

Anatomia tygodnia handlowca

Handlowiec pracuje czterdziesci godzin. Sprzedaje mniej wigcej potowe tego czasu.
Pozostata czes$c rozktada sie na czynnosci, ktorych nie ma w opisie stanowiska i za ktore
nikt nie rozlicza — bo sg niewidoczne.

CZYNNOSC TYDZIEN PRZECIETNEGO HANDLOWCA B2B

Rozmowy z klientami Spotkania, telefony, demo — praca, za ktérg go zatrudniono

Uzupetnianie CRM-a Notatki, etapy, kontakty, zadania. Zwykle wieczorem albo w pigtek
hurtem

Odtwarzanie ustalen Szukanie w mailach i notatnikach, co doktadnie obiecano i komu

Raportowanie Przygotowanie sie do odprawy i ttumaczenie stanu deali

Pisanie follow-upow Streszczenie rozmowy i ustalen, zwykle z opdznieniem

~8h 123 2 dni

administracji tygodniowo na deali w pipeline bez aktualnego tygodniowo poza sprzedazg

handlowca etapu

(
To nie kwestia dyscypliny
Kazdy zespot probowat juz tego rozwigzaé przypominaniem, szkoleniem i uproszczeniem formularzy.
Efekt utrzymuje sie kilka tygodni, potem wraca do punktu wyjscia — bo problemem nie jest che¢, tylko
fakt, ze robote wykonuje cztowiek po osmiu godzinach rozmaow.

\
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¢ Luminote ROZDZIAL 1 - 1.2

1.2 - KOSZT UKRYTY

Podatek od przelgczania kontekstu

Osiem godzin administracji to koszt widoczny. Drugi, wyzszy, wynika z tego, ze ta praca
jest posiekana na kawatki i wciska sie miedzy rozmowy.

Po kazdym spotkaniu handlowiec wykonuje ten sam mikrorytuat: zamkng¢ rozmowe, otworzy¢ CRM,
przypomniec¢ sobie, na jakim etapie byt deal, zdecydowac, co zapisa¢, zapisa¢ potowe, przejs¢ do
nastepnego spotkania. Nic z tego nie jest trudne. Wszystko z tego zabiera uwage, ktéra miata iS¢ w
przygotowanie do kolejnej rozmowy.

Rozmowa z klientem 45 min
Notatka ,na szybko" w notatniku 4 min
Powrdt do CRM-a wieczorem 11 min - bo trzeba sobie przypomnieé
Szukanie, co obiecano w marcu 9 min
Follow-up napisany od zera 14 min

Trzy skutki, ktore wida¢ w wynikach

@ Opodzniony follow-up. Mail wychodzi wieczorem albo nastgpnego dnia — kiedy klient juz rozmawia z
kims$ innym albo wrécit do swojej listy zadan.

Utrata szczegotu. Zapisuje sie wniosek, nie fakt. ,Klient zainteresowany" zamiast ,budzet
zatwierdzony na Q3, decyduje dyrektor operacyjny, konkurencja odpadta na integracji".

@ Mniejrozmow. Kalendarz zapetnia sie buforami na papierologie, wiec tydzien miesci mniej spotkan,
niz mogtby.

Nie chodzi o to, zeby handlowiec pisat notatki szybciej. Chodzi o to, zeby nie pisat ich wcale — a zapis
ustalen powstawat w trakcie rozmowy, nie po niej.

[ Whniosek operacyjny
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¢ Luminote ROZDZIAL 1 - 1.3

1.3 - DO ZROBIENIA

Arkusz: policz swodj koszt administraciji

Cztery liczby. Pietnascie minut. Wynik warto mie¢ na nastepnej rozmowie o rekrutacji
nowego handlowca.

Liczba handlowcow w zespole
Osoby, ktére rozmawiajg z klientami i uzupetniajg CRM

Godziny administracji tygodniowo na osobe
Zapytaj zespot. Zwykle podajg mniej, niz wychodzi z kalendarza

Koszt godziny pracy handlowca
Wynagrodzenie z narzutami podzielone na godziny

Srednia wartosé jednego deala
Do przetozenia odzyskanych godzin na przychéd

A x B = odzyskane godziny tygodniowo
A x B x 4 = odzyskane godziny miesiecznie
A x B x C x 4 = miesieczny koszt administracji w ztotdwkach

(A x B) = 40 = etaty sprzedazowe, ktére juz macie

5x8h=40h

Pieciu handlowcow to jeden pelny etat sprzedazowy tygodniowo.

Ktérego nie trzeba rekrutowac, wdrazac ani przekonywac, ze warto uzupetnia¢ CRM. Juz go
zatrudniliscie — tylko obecnie zajmuje sie przepisywaniem ustalen.
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ROZDZIAt 2

Dane, ktorym
mozna wierzyc

Forecast nie jest ztosliwy — jest po prostu zbudowany z opinii. Ten rozdziat
jest o tym, jak zamieni¢ go w cos, co opiera sie ha dowodach z rozmow, bez
doktadania zespotowi raportowania.

2.1 Dlaczego pipeline ktamie
2.2 Co zbierac¢ z kazdej rozmowy

2.3 MEDDIC bez formularzy
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¢ Luminote ROZDZIAL 2 - 2.1

2.1 - MECHANIZMY

Dlaczego pipeline klamie

Nie z powodu ztej woli. Z powodu trzech mechanizméw, ktore dziatajg w kazdej firmie
sprzedazowej —takze w Waszej.

@ Optymizm w dobrej wierze. Handlowiec ocenia szanse na podstawie tego, jak rozmowa wygladata,
nie tego, co w niej padto. Mita rozmowa z osobg bez budzetu wyglada lepiej niz trudna rozmowa z
decydentem.

@ Rozliczanie z aktywnosci. Jesli mierzymy liczbe deali w pipeline, pipeline bedzie petny. Nikt nie
zamyka szansy jako przegranej dzien przed odprawa.

@ Dane wpisywane po fakcie. Etap ustawiany tydzien po rozmowie opisuje pamie¢ o rozmowie, nie
rozmowe. A pamiec¢ wygtadza.

Deal w raporcie na zarzad 90% - domykamy w tym kwartale
Ostatni kontakt z klientem 4 miesigce temu
Decydent obecny na spotkaniu nie
Budzet potwierdzony na nagraniu brak wzmianki
Ostatnia notatka w CRM nzadzwonic"

Zaden z tych wierszy nie wymaga interpretacji. Wszystkie sg sprawdzalne — pod warunkiem, ze kto$ je
zapisat. Trafno$¢ prognozy nie zalezy od doswiadczenia managera, tylko od tego, czy pod deal podpiete
sg fakty.

Prosty test na najblizszej odprawie

Wezcie trzy najwieksze deale i przy kazdym zapytajcie o jedno: kiedy ostatnio rozmawialismy z osobg,
ktora podpisuje. Nie o prognoze, nie o ,czujg, ze to idzie". O date i nazwisko.
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¢ Luminote ROZDZIAL 2 - 2.2

2.2 - STANDARD

Co zbiera¢ z kazdej rozmowy

Nie wszystko. Szes¢ rzeczy —te, ktore faktycznie zmieniajg decyzje o tym, gdzie
postawic deal i co zrobi¢ w nastepnym kroku.

DANA DLACZEGO ZMIENIA PROGNOZE

Budzet Czy istnieje, na kiedy jest zaplanowany i kto nim dysponuje

Decydent Czy byt na rozmowie, czy tylko ktos, kto go zrelacjonuje

Problem Nazwany przez klienta jego stowami, nie przettumaczony na nasza
oferte

Obiekcje Co realnie blokuje decyzje — cena, ryzyko, integracja, wewnetrzna
polityka

Termin Wydarzenie, ktére wymusza decyzje, albo jego brak

Ustalenia Kto, co i do kiedy — po obu stronach

Zasada: fakt, nie wniosek

»Klient zainteresowany" jest wnioskiem i nie da sie go zweryfikowac. ,Powiedziat, ze musi to domknagc¢
przed audytem we wrzesniu, budzet ma w tym roku, ale potrzebuje zgody CFO" jest faktem — i od razu

wiadomo, co zrobic¢ dalej.

Roznica miedzy jednym a drugim to nie kwestia starannosci handlowca. To kwestia tego, czy zapis
powstaje w trakcie rozmowy, czy z pamieci trzy dni pozniej.

Minimalny standard do wdrozenia w tym tygodniu

Szesc¢ powyzszych pol w kazdym dealu, wypetnione cytatem lub datg, nie oceng. Jesli ktores pole
zostaje puste po rozmowie — to tez jest informacja: nie wiecie o tym dealu tego, co powinniscie.
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¢ Luminote ROZDZIAL 2 - 2.3

2.3 - METODYKA

MEDDIC bez formularzy

Wiekszos¢ zespotow wdrozyta jakgs metodyke kwalifikacji i wiegkszos$¢ z nich po pot roku
wypetnia jg wybiorczo. Nie dlatego, ze metodyka jest zta — dlatego, ze wymaga
dodatkowej pracy po rozmowie.

ELEMENT CZEGO SZUKAC W TYM, CO POWIEDZIAt KLIENT

Metrics Liczba, ktorg klient chce poprawi¢ —ioile

Economic buyer Kto podpisuje. Nazwisko, nie stanowisko

Decision criteria Po czym poznajg, ze wybrali dobrze

Decision process lle etapow, kto jeszcze opiniuje, ile to zajmie

Identify pain Koszt braku decyzji, wyrazony przez klienta

Champion Kto wewnatrz bedzie tego pilnowat, gdy Was tam nie bedzie

Wszystkie te informacje padajg na rozmowach — po prostu nikt ich nie zapisuje w miejscu, w ktéorym da
sie z nich potem korzystac¢. Kwalifikacja powinna by¢ produktem ubocznym rozmowy, nie osobnym

zadaniem po niej.

Kiedy przestaje by¢ zadaniem, dzieje sie rzecz nieoczywista: metodyka zaczyna by¢ uzywana takze

przez tych, ktorzy jej nie lubili. Nie z przekonania — z braku wysitku.

Co sie zmienia, gdy kwalifikacja jest automatyczna

Manager przestaje pytac¢ ,na jakim to etapie?", bo widzi, ktoérych elementow brakuje. Handlowiec
przestaje broni¢ oceny, bo nie ma czego broni¢ — pod dealem s3 cytaty. Odprawa skraca sie do
rozmowy o tym, co zrobi¢, a nie o tym, jak jest.
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ROZDZIAt 3

Skutecznosgé,
nie pracowitosc

Odzyskane godziny same z siebie nie sprzedaja. Ten rozdziat jest o trzech
miejscach, w ktérych warto je zainwestowac — i o tym, dlaczego wszystkie
trzy sag tansze niz nowy etat.

3.1 Predkosc follow-upu
3.2 Coaching na wszystkich rozmowach

3.3  Onboarding na nagraniach

0dzyskaj tydzien - ebook Luminote 12 / 20



¢ Luminote ROZDZIAL 3 - 3.1

Predkos¢ follow-upu

Miedzy koncem rozmowy a mailem z ustaleniami mija zwykle kilka godzin albo dzien. W
tym czasie po stronie klienta dzieje sie wszystko to, na co nie macie wptywu.

Follow-up wystany od razu robi trzy rzeczy naraz: potwierdza, ze stuchaliscie; utrwala Waszg wersje
ustalen, zanim powstanie inna; i daje championowi materiat, ktorym moze to przedstawi¢ wewnatrz. Ten

sam mail wystany nastepnego dnia robi tylko pierwszg z tych rzeczy.

MOMENT WYSY4£KI FOLLOW-UP WIECZOREM LUB POZNIEJ FOLLOW-UP W CIAGU KILKU MINUT

Tres¢ Streszczenie z pamigci, ogolniki Konkretne ustalenia i cytaty z
rozmowy

Kontekst klienta Wrocit do swoich zadan i innych Wecigz mysli o rozmowie

dostawcow

Rola championa Musi sam odtworzy¢ argumenty Ma gotowy materiat do przekazania
dalej

Koszt dla handlowca 10-15 minut po godzinach Przeczytanie i wystanie

Co zmierzyé

Jedng metryke: sredni czas od zakonczenia spotkania do wystfania podsumowania. Jest fatwo
dostepna, nikt jej nie raportuje i bardzo dobrze pokazuje, jak duzo pojemnosci zjada administracja.

To najtansza dzwignia z catego ebooka, bo nie wymaga zmiany procesu ani nowych ludzi — tylko

usuniecia jednego kroku, ktory i tak nikt nie chce wykonywac.
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¢ Luminote ROZDZIAL 3 - 3.2

3.2 - DZWIGNIA DRUGA

Coaching na wszystkich rozmowach

Typowy manager sprzedazy ocenia prace zespotu na podstawie kilku rozmow w
miesigcu —tych, na ktérych byt, i tych, o ktérych mu opowiedziano. To préba
niereprezentatywna z definicji.

Skutek jest przewidywalny: coaching dotyczy tego, co manager zdazyt zobaczy¢, a nie tego, co
najczesciej psuje deale. Najdrozsze btedy sg zwykle powtarzalne i ciche — pytanie, ktérego nikt nie

zadaje, obiekcja, ktdrg wszyscy przemilczajg, decydent, ktérego nikt nie prosi o spotkanie.

« Wzorce zamiast anegdot. Widac¢, ze w siedmiu z dziesieciu przegranych deali nikt nie rozmawiat z
osobg decydujgcg o budzecie. To temat na szkolenie, nie ,trzeba sie bardziej starac".

~ Biblioteka dobrych momentéw. Fragmenty rozmow, w ktérych ktos dobrze poradzit sobie z
konkretng obiekcja, sg lepszym materiatem szkoleniowym niz kazda prezentacja.

~ Rozmowa o faktach. Feedback oparty na nagraniu nie jest oceng cztowieka. Jest rozmowg o
konkretnej minucie konkretnej rozmowy — i dlatego nie konczy sie obrona.

Warunek, bez ktoérego to nie dziala

Nagrania nie mogg by¢ narzedziem kontroli. Jesli zespdt uzna, ze stuzg do wytapywania btedow,
przestanie rozmawia¢ swobodnie — i stracicie jedyne wiarygodne zrodto danych, jakie macie. Zasada
powinna by¢ ogtoszona na starcie: nagrania stuzg do wspdlnej nauki i do odcigzenia z papierologii.

O0dzyskaj tydzien - ebook Luminote 14 / 20



¢ Luminote

3.3 - DZWIGNIA TRZECIA

ROZDZIAL 3 - 3.3

Onboarding na nagraniach

Nowy handlowiec potrzebuje zwykle kilku miesiecy do pierwszego samodzielnego deala.

Wiekszosc¢ tego czasu zajmuje nie produkt, a jezyk klienta: jakich stow uzywa, co go

realnie boli i co odpowiadamy, gdy poréwna nas z konkurencja.

Tej wiedzy nie ma w zadnej prezentacji. Jest w rozmowach — i dotagd przekazywano jg przez ,posiedz

na kilku spotkaniach z Michatem™.

ELEMENT WDROZENIA KLASYCZNIE

Jezyk klienta Kilka spotkan w roli obserwatora
Obiekcje Lista z prezentacji

Kontekst deala Puste pola w CRM po poprzedniku
Rotacja Wiedza odchodzi z cztowiekiem

NA NAGRANIACH

Dziesigtki prawdziwych rozméw w
pierwszym tygodniu

Nagrane odpowiedzi, ktére
faktycznie zadziataty

Petna historia rozmow przekazana z
dealem

Wiedza zostaje w firmie

Efekt uboczny, ktéry bywa wazniejszy niz samo wdrozenie

Kiedy handlowiec odchodzi, deale nie zaczynajg sie od zera. Osoba przejmujgca wie, co obiecano,

komu i dlaczego — bez archeologii w mailach i bez telefonu z pytaniem ,a pamietasz, co ustaliliscie w

marcu?".

To takze jedyna z trzech dzwigni, ktéra dziata w drugg strone niz rekrutacja: im lepiej wykorzystujecie

nagrania, tym mniej kosztowna staje sie kazda przyszta zmiana w zespole.

Odzyskaj tydzien - ebook Luminote
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Kupic czy
zbudowac

Najdrozsza decyzja w tym ebooku. Zwykle podejmowana entuzjastycznie w
marcu i rewidowana cicho w pazdzierniku. Jestes handlowcem, nie dziatem

R&D — i to jest argument, nie wymowka.

4.1 Prawdziwy koszt witasnego agenta Al
4.2  Piec pytan do dostawcy

- Plan wdrozenia na 30 dni
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4.1 - RACHUNEK

ROZDZIAL 4 - 4.1

Prawdziwy koszt wlasnego agenta Al

Zbudowanie asystenta, ktéry streszcza rozmowe, jest dzis naprawde proste. Problem w
tym, ze streszczenie rozmowy to okoto pieciu procent pracy — a pozostate
dziewiecdziesiagt pie¢ zaczyna sie doktadnie tam, gdzie konczy sie demo.

0BSZAR

Prototyp

Integracja z CRM

Jakos¢ na

rozmowach

Utrzymanie

Zgodnos¢iRODO

Czas do wartosci

WEASNY AGENT AI

Kilka dni. Ta cze$¢ zawsze idzie
dobrze

Mapowanie pol, wyjatki, dwustronna
synchronizacja

Akcenty, przerywanie, zargon
branzowy, staby mikrofon

State. Modele, APIi CRM zmieniajg
sie bez uzgodnien z Wami

Wasza odpowiedzialnos¢: umowy,
lokalizacja danych, audyt

Miesiace, z ryzykiem porzucenia

projektu

GOTOWE NARZEDZIE

Nie dotyczy

Gotowa, utrzymywana po stronie

dostawcy

Wytrenowana na tysigcach rozmow

W abonamencie

Dokumentacja gotowa przed
pytaniem prawnika

Kiedy budowanie ma sens

infrastrukture, ktorg ktos juz utrzymuje taniej.

Odzyskaj tydzien - ebook Luminote

Gdy proces sprzedazy jest naprawde unikalny, macie wiasny zespot produktowy z wolnymi zasobami i
traktujecie to narzedzie jako element przewagi konkurencyjnej. W kazdym innym przypadku budujecie
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¢ Luminote ROZDZIAL 4 - 4.2

4.2 - CHECKLISTA ZAKUPOWA

Pie¢ pytan do dostawcy

Zadajcie je na pierwszej rozmowie. Odpowiedzi powinny padac¢ od razu — nie ,sprawdze
i wroce".

1. Czy po rozmowie musze wpisywac¢ dane recznie?

Jesli tak, kupujecie notatnik, nie system. Zapis powinien powstawac¢ sam, a handlowiec tylko go zatwierdzac

— jedno spojrzenie, nie kwadrans przepisywania.

Czerwona flaga: ,wystarczy skopiowa¢ podsumowanie"

2. Czy narzedzie zmienia moj forecast?
Rozwigzanie, ktore nie dotyka prognozy, nie ma wptywu na wynik kwartatu — ma wptyw na Wasze archiwum.

Czerwona flaga: brak odpowiedzi na pytanie o pola w CRM

3. Gdzie fizycznie lezg nagrania i kto sig na nich uczy?

Kraj serwerow i odpowiedz o trenowanie modeli powinny pas¢ w jednym zdaniu. Dla europejskiej firmy to nie
formalnosc, a warunek wstepny.

Czerwona flaga: ,w chmurze, u naszego dostawcy"

4. Co sig dzieje, gdy odejdzie handlowiec?
Historia rozmow i ustalen powinna zostac przy dealu, nie przy koncie uzytkownika.

Czerwona flaga: dane przypisane do osoby, nie do firmy

5. lle trwa wdrozenie i kto je wykonuje po naszej stronie?
Jesli odpowiedz zawiera stowo ,projekt", policzcie koszt swojego czasu i doliczcie go do ceny.

Czerwona flaga: wymagane zasoby IT na kilka tygodni
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¢ Luminote WDROZENIE

DO ZROBIENIA

Plan wdrozenia na 30 dni

Bez transformacji, bez komitetu sterujgcego i bez strategii Al. Cztery tygodnie, jedna
metryka, jedna decyzja na koniec.

TYDZIEN 1 Zmierz punkt wyjscia

Policzcie cztery liczby z arkusza na stronie 07 i zapiszcie sredni czas od spotkania do
wystania podsumowania. Bez tego nie da sie pozniej wykazac efektu —ani go
zakwestionowac.

TYDZIEN 2 Nagrywajcie wszystko

Jeden zespdt, wszystkie rozmowy, jasno zakomunikowana zasada: nagrania stuzg
odcigzeniu z papierologii i wspdlnej nauce, nie kontroli. Ustalcie sze$¢ pol z rozdziatu 2.2
jako obowigzkowy standard.

TYDZIEN 3 Odetnijcie reczne wpisywanie

Dane z rozmow majg przychodzi¢ gotowe do zatwierdzenia, nie do przepisania. W tym
tygodniu nikt nie uzupetnia niczego wieczorem — jesli czegos brakuje, to jest btad
konfiguracji, nie dyscypliny.

TYDZIEN 4 Porownajcie i zdecydujcie

Te same cztery liczby, ten sam czas follow-upu, ta sama kompletnos¢ pipeline. Jesli
roéznica jest widoczna — rozszerzcie na reszte zespotu. Jesli nie — wiecie to po miesigcu,
nie po roku.

Jedna metryka na caly pilotaz

Godziny odzyskane tygodniowo na handlowca. Wszystko inne — kompletnos¢ danych, trafnosc
forecastu, predkosc¢ follow-upu — jest jej konsekwencjg i nadaje sie na slajd, nie na decyzje.
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NA KONIEC

Zespoljuz macie.
Oddajcie mu tydzien.

Luminote stucha rozméw sprzedazowych, przygotowuje wpis do CRM-a,
kwalifikacje wedtug MEDDIC, aktualizacje forecastu i follow-up — a handlowiec
zatwierdza to jednym spojrzeniem. 35 integracji, wdrozenie w 7 minut, dane na
serwerach w Unii Europejskiej — i nigdy nie trenujemy modeli na Waszych
rozmowach.

+8 h 12 dni

tygodniowo na handlowca do zwrotu z inwestycji
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