Od procesow bez wyniku do przeptywu wartosci
w firmie software’owej B2B

Przetamanie stagnacji sprzedazowej i potgczenie strategii, sprzedazy, marketingu, wdrozen,
rozwoju produktu oraz finanséw w jeden spéjny model dziatania.
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Firma znajdowata sie w okresie stagnacji sprzedazowej i operacyjnej. Wczes$niejsze préby naprawy
zmierzaty w kierunku doktadania kolejnych procesow, struktur i rél zarzgdczych. Na poziomie formalnym
organizacja wygladata dobrze: istniaty obszary odpowiedzialnosci, mechanizmy zarzgdzania i
udokumentowane procesy. Mimo to sprzedaz stata w miejscu, a przyczyn problemu szukano raczej w
pojedynczych osobach niz w sposobie dziatania catego systemu.

| Problem

Problemem nie byt brak procesow, lecz to, ze duza czes¢ z nich dziatata obok strumienia wartosci firmy
- od strategii i sprzedazy, przez rozwdj produktu, po wdrozenia, obstuge klienta i ekonomike firmy.

Organizacja wykonywata duzo pracy, lecz zbyt stabo widziata:

co realnie prowadzi do sprzedazy,

ktore dziatania zwiekszajg szanse na wdrozenie i utrzymanie klienta,
jak sprzedaz powinna wptywac na kierunek rozwoju produktu,

ktére inicjatywy majg biznesowy zwrot - teraz lub w przysztosci,
gdzie firma traci czas, uwage i pienigdze.

| Podejscie SD Management Institute

Kierunek prac byt nieintuicyjny: zamiast budowac¢ kolejne procesy, SD Management Institute uproscit
model operacyjny i spigt go z przeptywem wartosci biznesowej. Prace przebiegly w dwoch etapach.

1. Audyt strategiczno-operacyjny

Celem byta identyfikacja mechanizmow blokujgcych przetozenie strategii, pracy zespotow i proceséw na
wynik biznesowy. Analiza objeta wszystkie kluczowe obszary firmy, a jej efektem byt pakiet decyzyjny dla
zarzadu pokazujacy, jak przez firme przeptywa wartos$¢ biznesowa, gdzie wycieka marza, jak wyglada
obecny model operacyjny, jakie KPI powinny monitorowa¢ zmiane oraz gdzie automatyzacje i Al majg
szanse realnie poprawic czas, koszt lub jakos¢ dziatania.

Zweryfikowano réwniez, czy strategia firmy byta realna przy dostepnych zasobach, kompetencjach i
aktualnym tempie dziatania organizacji, co pozwolito zarzgdowi dokona¢ niezbednych korekt.

2. Realizacja programu rentownosci i odpornosci operacyjnej

Proces sprzedazowo-marketingowy zostat przebudowany w kierunku bardziej konsultacyjnym: od
omawiania produktu i jego funkcjonalnosci do diagnozowania problemoéw klienta i komunikowania
wartosci biznesowej.



Nastepnie potgczono operacyjnie proces sprzedazy z wdrozeniami i rozwojem produktu. Priorytety
produktowe zaczety wynika¢c z tego, co ma realng szanse na zwrot biznesowy, a zobowigzania
sprzedazowe - z faktycznych mozliwo$ci organizaciji.

Na tej podstawie zaprojektowano i wdrozono smukty, miedzyobszarowy model operacyjny, ktéry dawat
narzedzia do realizacji strategii i kontroli kierunku w oparciu o kluczowe KPI firmy.

| Co sie zmienito

Rézne obszary firmy dziata¢ w jednym modelu. Zarzad zyskat podstawe do oceny, ktore inicjatywy majg
sens biznesowy, a ktére generujg koszt bez przetozenia na wynik.

Proces sprzedazy stat sie powtarzalny i konsultacyjny - zespot zaczat pracowa¢ wokot realnych
problemdéw klientéw i w tym kierunku postepowat dalszy organiczny rozwdj firmy.

Rozwdj produktu otrzymat jasng podstawe decyzyjng: co rozwijaé teraz, co odtozyc¢, a czego nie robic.

Model zarzgdzania firmg stat sie prostszy i szybszy - gotowy do skalowania, zamiast obstugiwania
samego siebie.

| Rezultat
3 mies. 6 obszarow 1 model
do pierwszych sprzedazy B2B po strategia, sprzedaz, marketing, spojny system zarzgdzania firmg
wczesniejszym okresie stagnacji wdrozenia, rozwoj produktu i finanse oparty na przeptywie wartosci
potgczone wokot jednego wyniku biznesowej
biznesowego

Wartos¢ dla firmy

Firma przetamata stagnacje sprzedazowg i otrzymata model zarzgdzania lepiej przygotowany
do skalowania. Model potgczyt kluczowe obszary firmy wokét jednego wyniku biznesowego.

Istotna zmiana: przejscie od zarzgdzania procesami do zarzgdzania przeptywem wartosci
biznesowej.
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