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1. Pytanie, na ktére dzis nie znasz odpowiedzi

Poznajmy Marka.

Pie¢ lat w sprzedazy B2B, 60 statych klientow w regionie. Marek to jeden z najlepszych han-
dlowcow w zespole - jest sumienny i zawsze dowozi cele sprzedazowe. Problem w tym, ze
robi to kosztem pracy od 6:30 do 20:00.

Zanim wyruszy w trase, wchodzi do firmowego systemu: sprawdza indywidualne cenniki,
minima logistyczne, stany magazynowe, a czasem zerka, czy klient nie zalega z ptatnosciami.

W terenie dziata na petnych obrotach - chodzi z klientami na kawe i na lunche, robi zdjecia
ekspozycji w sklepach, wykonuje telefony do innych handlowcow, zeby potgczy¢ zamdwienia.
Po kazdej wizycie robi notatki w papierowym notatniku, zeby nic mu nie umkneto.

Po catym dniu wraca do domu, otwiera laptopa i siada do ,drugiego etatu”. Zgrywa zdjecia,
przepisuje notatki do CRM-u i przygotowuje wersje robocze ofert. Wszystko po to, by rano
szybko ztapac szefa o0 8:00, zdoby¢ akceptacje i 0 9:00 wystac gotowy plik do klienta - bo
wtedy ma najwieksze szanse na sprzedaz. Dzien jak co dzien.

Ale w catej tej historii jest pytanie, na ktére ani Marek, ani jego manager nie znajg odpowiedzi:

lle godzin w tym tygodniu\y,
Marek faktycznie sprzedawat,

a ile godzin poswiecit na ,,obstuge” sprzedazy?

Nikt tego doktadnie nie wie. Manager widzi tylko dowieziony target, a CRM jest wzorowo wy-
petniony (a wypetniany jest oczywiscie po godzinach). W najlepszym razie wszyscy wiedzg
»,nniej wiecej”, ze procesy zajmujg ,duzo czasu”.

Ale my mamy doktadne dane - wiec to policzylismy.
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2. Czy znasz te dwa filary nowoczesnej sprzedazy
B2B?

Firmy, ktore przyspieszyty sprzedaz B2B, daty handlowcom to, czego wczesniej nie mieli:
dane w terenie i Al do pracy z tymi danymi. Zadne z tradycyjnych rozwigzan nawet nie
dotknie przyczyny.

12:25

Aplikacja dla handlowca: sprzedaz dzieje
sie u klienta, nie w biurze

& Zamowienia

Wszyscy klienci

Handlowiec B2B wiekszos¢ pracy wykonuje poza biurem.

Jesli przy tym nie ma dostepu do aktualnych stanow G2y -
magazynowych, cen i historii klienta, to kazdg decyzje i
podejmuje z pamieci albo z wydruku (ktory byt aktualny

ZAM/2025... W REALIZACJI

8920,00 PLN
rano). Firea Demo . 202 '

12.10.2025

ZAM/202 5 200,00 PLN

Firma Demo Sp. z 0.0
20.09.2025

Ideo SFA (Sales Force Automation), czyli nasza N

aplikacja dla handlowca, daje mu w telefonie
szybki dostep do danych klientow, indywidualnych S es—

HE29N 4100,00 PLN
Centrum Budowlane GAMMA

cennikow i standw magazynowych w czasie
rzeczywistym - rowniez offline. Zamowienie sktada
od razu, przy stole z klientem.

12 450,00 PLN

Agent Al usuwa rutyne z pracy handlowca

Agent Al dla handlowca to nie chatbot dla klienta kohcowego, tylko narzedzie wewnetrz-
ne. Synchronizuje dane z ERP, CRM i PIM, aby mogt podpowiadac¢ handlowcowi, do kogo
zadzwonic, co zaproponowac, u kogo spada aktywnosc¢ - ale takze generuje draft oferty na
podstawie zapytania.

Aplikacje mobilne dla handlowca i Al nie sg dwoma osobnymi
trendami. To dwie rozne strony jednego medalu.

Bez danych w terenie Al nie ma czym wspiera¢ handlowca,
a bez Al handlowiec tonie w danych, ktorych jest za duzo

i z ktorych za wolno wycigga to, co istotne. Realng przewage
w sprzedazy B2B daje dopiero jedno i drugie razem.

Skontaktuj sie znami —

Vi

m Marcin Lipiec, Lider Rozwoju Klienta E-commerce
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3. Tydzien Marka

Poniedziatek

Pierwsza wizyta - bez wiedzy temat klienta

8:45. Marek parkuje pod hurtownig pierwszego klienta z tego dnia. To staty kontrahent,
wspotpraca od trzech lat, ale Marek przejat go po innym handlowcu, ktory odszedt z firmy.

W gtowie ma cel: domkngé¢ standardowe zamowienie i zaproponowac nowa kategorie
produktow. Nie wie tylko, ze ten klient od kwartatu zamawia coraz mniej towardw i przeszedt
czesciowo do konkurenciji. Informacja o tym wprawdzie jest w danych sprzedazowych, ale
zeby do niej dotrzec¢, musiatby caty czas sledzi¢ sprzedaz tego klienta.

Rozmowa idzie dobrze. Klient sktada standardowe zamdwienie. Marek wraca z 30% mniej-
szg kwotg niz mogtby - ale nawet o tym nie wie.

Jak by to wygladato z aplikacjg Ideo SFA?

Ideo SFA i Agent Al daja briefing przed wizyta: Marek ma przygotowany tekst z
historig zamowien, podkresleniem zmian w zamowieniach klienta, sugestie cross-
sellingu. Marek wchodzi do hurtowni z petng wiedzg o tym kliencie - i wie,

ze trzeba pogadac o tym, dlaczego zamawia on coraz mniej. W rezultacie klient
daje sie namowic i Marek wychodzi z 30% wigkszg sprzedaza.

Koszt braku wiedzy o kliencie: okoto 1,5 godziny (spotkanie bez przygotowania plus
wieczorne uzupetnianie CRM). Z Ideo SFA Marek wchodzitby do kazdej hurtowni
z briefingiem Al i petng wiedzg o kliencie, a CRM uzupetnitby sie sam.

Druga wizyta - handlowiec obiecuje towar, ktérego nie ma na stanie

11:30. Druga wizyta. Klient pyta o dwadziescia palet z dostawg na pigtek. Marek moéwi, ze
jasne - stany magazynowe dzis rano zgrat do pliku, ktory wtasnie sprawdza i wedtug nich
towar jest na miejscu gotowy do wysyiki.

We wtorek pod koniec pracy magazyn odkrywa, ze w tym samym czasie inny handlowiec
tez zarezerwowat ten sam towar i trzeba teraz kombinowaé. Kto byt pierwszy? A moze
sie nim podzielic? Klient dowiaduje sie o tym w srode rano, gdy chciatby juz odbierac towar.
Jest niezadowolony i w ztosci szuka nowego dostawcy.
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Jak by to wygladato z aplikacjg Ideo SFA?

Aplikacja pokazuje aktualne stany i terminy dostaw podczas rozmowy.
Obietnica pada tylko woéwczas, gdy da sie jej dotrzymac.

Koszt: reklamacja, nadszarpniete zaufanie, klient zaczyna dywersyfikowac¢ dostawcow.

Wtorek

Trzecia wizyta u klienta: Rabat, ktory czeka na akceptacje

10:20. Spotkanie u dystrybutora. Klient pyta o rabat przy wiekszym zamodwieniu. Marek nie
zna widetek na pamie¢, wiec dzwoni do kierownika. Kierownik oczywiscie jest na spotkaniu.
Klient czeka i w tym czasie sprawdza ceny konkurencji. Kiedy kierownik oddzwania, klient
mowi, ze znalazt oferte tanszg o 4%.

Zamowienie domkniete - ale nie u nas.

Klient na pozegnanie prosi, zeby nastepnym razem Marek od razu dawat widetki.

Jak by to wygladato z aplikacjg Ideo SFA?

Aplikacja zna progi rabatowe i limity decyzyjne kazdego handlowca.

Zna rowniez limity kredytowe i historie ptatnosci poszczegolnych klientow.
Marek ma odpowiedz w trzy sekundy. Wnioski powyzej progu idg do akceptaciji
automatycznie.

Koszt: 45 minut oczekiwania na akceptacje i klient, ktory zaczyna sprawdzac konkurencije.
Z aplikacjg Marek widzi indywidualne progi rabatowe i limity decyzyjne bez dzwonienia do
kierownika.

Sroda

Czwarta wizyta u klienta: Oferta wychodzi dzien po spotkaniu

14:00. Marek wraca z czwartego spotkania. Nowy klient, duzy kontrakt, oferta potrzebna
,Najpozniej jutro”. Otwiera Excela, sprawdza warunki handlowe, liczy marze.

Oferta wysyta sie 018:30. Nastepnego ranka klient odpisuje, ze zaméwit juz u konkurenciji,
ktora odpowiedziata tego samego dnia.
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Jak by to wygladato z aplikacjg Ideo SFA?

Agent Al generuje draft oferty na miejscu, na podstawie zapytania. Marek
wysyta oferte w ciggu kilku minut, a nie godzin czy dni.

Koszt: 2 godziny sktadania oferty po spotkaniu i jeden utracony kontrakt. Agent Al
wygenerowatby draft na miejscu, a klient dostatby oferte jeszcze przed odjazdem
handlowca.

Praca po godzinach

21:00. Hotel, wieczor. Marek przepisuje szes¢ zamowien z notatek do CRM-u. Jest zmeczony,
wiec w jednym z zamaowien myli kod produktu i magazyn kompletuje wadliwe zamowienie.
W pigtek BOK ttumaczy sie przed kontrahentem i organizuje dosytke.

Jak by to wygladato z aplikacjg Ideo SFA?

Zamowienie ztozone w aplikacji trafia do ERP od razu. Skaner kodoéw eliminuje
pomytki. Marek jedzie do hotelu spac.

Koszt: 2 godziny przepisywania zamowien w hotelu i jedna reklamacja w pigtek.
Zamowienie ztozone w aplikacji trafia do ERP od razu, skaner kodow eliminuje btedy.

Czwartek

Pigta wizyta: Klient odchodzi po cichu

9:00. Na liscie klientéw do obdzwonienia trzeba wykresli¢ jedno nazwisko. Klient X - staty
kontrahent, ostatnie zamodwienie ponad dwa miesigce temu.

Marek dzwoni. Klient méwi, ze od péttora miesigca zamawia u konkurenciji - bo maja
szybsze odpowiedzi i lepszag obstuge.

Marek odktada telefon. Gdyby wczesniej zajrzat w dane sprzedazowe, to datoby sie odczy-
tac problem, ktory trwa od pot roku: rytm zamowien sie zerwat, klient przestat odbierac
telefony. Sygnat byt w systemie, tylko nikt go nie zauwazyt. Bo tez trudno oczekiwac,
zeby codziennie sledzit sprzedaz wszystkich swoich kilkudziesieciu klientow niczym akcje
na gietdzie i robit statystyki.

N



Jak by to wygladato z aplikacjg Ideo SFA?

Agent Al wychwytuje wzorce: u kogo aktywnosc spada, kto przestaje odbierac,
kto przestaje kupowac. Marek dostaje alert duzo wczesniej niz po fakcie i wie,
co z tg informacjg zrobic.

Koszt: utracony klient i godzina na rozmowe, ktdra nic juz nie zmieni. Agent Al sygnalizuje
spadajgcg aktywnosc¢ duzo wczesniej, co daje mozliwosc zadziatania i odbicia klienta.

Pigtek
Laptop na kolanach i biata plama zasiegu w hali

15:00. Marek parkuje pod wielka, blaszang fabryka. Zasieg na zewnatrz to petne 5G, ale za-
nim wysigdzie, musi ,,rozbi¢ biwak”. Laptop lagduje na kierownicy, hotspot wtgczony. W jednej
karcie taduje powolnego CRM-a, w drugiej system ERP ze stanami magazynowymi, a w tle
szuka Excela z dzisiejszymi cenami. Zongluje oknami przez kwadrans.

Wchodzi do hali produkcyjnej na spotkanie i... odcina go od swiata. Gruba stal catkowicie
zabija zasieg. Klient jest gotowy na zakupy, pyta o dostepnosé¢ i nowe ceny. Marek zamiera
- nie sprawdzi tego bez internetu. Zamiast sprzedawac, musi Swieci¢ oczami i zgadywac,
albo przeprosic, wybiec na parking ,ztapac kreske” zasiegu i dopiero wrocic z oferta.

Jak by to wygladato z aplikacjg Ideo SFA?

Laptop zostaje w torbie. Marek ma wszystkie dane w smartfonie. Wchodzac do
hali, aplikacja ptynnie i niezauwazalnie przechodzi w tryb offline, zachowujgc
dane zaktualizowane co do sekundy przed utratg sieci. Marek btyskawicznie
odpowiada na pytania, wylicza rabat i klika ,Zamow”. Gdy tylko opuszcza fabryke,
telefon sam tapie sie¢ i w tle wysyta gotowe zamowienie.

Koszt: 15 minut (przed kazdym spotkaniem) straconych na niewygodng papierologie
w aucie i wizerunkowa wpadka przed klientem, gdy brak internetu blokuje sprzedaz.

(00}



4. Wr6¢Emy do pytania...
...Z poczatku poradnika:

lle godzin w tym tygodniu
Marek faktycznie sprzedawat,
a ile godzin poswiecit na ,obstuge” sprzedazy?

| policzmy:

* Poniedziatek: 1,5 godziny - dwa spotkania bez przygotowania i uzupetnianie CRM-u
wieczorem;

» Witorek: 45 minut - oczekiwanie na akceptacje rabatu i uzupetnianie wizyt w systemie;

« Sroda: 4 godziny - 2 godziny sktadania oferty po spotkaniu i 2 godziny przepisywania
zamowien w hotelu;

» Czwartek: 1godzina - rozmowa z klientem, ktory juz odszedt, i dopisywanie zalegtych
wpiséw do CRM-u;

» Pigtek: 15 minut x kilka spotkan - przygotowywanie sie i sprawdzanie aktualnych cen
i stanow towaru w ERP przed kazda wizyta.

Razem: okoto 8-10 godzin tygodniowo, ktore Marek musiat poswie-
ci¢ na wszystko, tylko nie na sprzedaz i rozmowy z klientami.

Oczywiscie doktadna liczba zalezy od branzy, wielkosci zespotu, liczby klientéw, sezonu i
innych czynnikéw. W niektérych firmach bedzie to 6 godzin tygodniowo, w innych 12 i wiece;.

Przelicz sam. A potem pomnoz te wartosc przez liczbe handlowcow w zespole.

To tylko godziny - tylko i az. Nie liczymy utraconego klienta, kontraktu, ktory wzieta konku-
rencja, reklamacji, ktorej mozna byto unikngc - a to wszystko przeciez mocno wptywa na
ostateczny wynik.

Ale Marek nie jest temu winien - robi co tylko moze, zeby wyjs¢ na swoje.

A gdyby tak dostat narzedzia, ktére zdejma z niego wszystko to, co go blokuje przed pojsciem
dalej?

Jak by to wygladato, gdyby Marek miat do dyspozycji Ideo SFA?

©



5. Case study - dystrybutor materiatéw
budowlanych

Mozemy to pokazac na przyktadzie jednej z duzych, regionalnych firm budowlanych z
30 handlowcami, w ktérej wdrozyliSmy naszg aplikacje.

Jak tow przypadku firm z dynamicznym cennikiem i stanami magazynowymi, duzym prze-
ptywem towarow i duzg liczbg klientow, ktorzy zamawiajg mato, czasem nawet na granicy
z detalem - pracy ,obstugujacej i organizujgcej” sprzedaz byto przynajmnigj tyle samo, co
samej sprzedazy. Handlowcy dzwonili do BOK-u srednio 6-8 razy dziennie (Xx30 handlow-
cow...), zamowienia trafiaty do ERP najwczesniej wieczorem, oferty wychodzity czasami kilka
godzin po spotkaniu, a czasami dzien-dwa po.

2 D
wl ITE @&
2 Khiencr =
X

QS
ZUkaj po nazwie, miescie /up NIP,
@ Aktywni Nieaktywn;

Hurtownja Budowlana 41 FA
Rzeszow - yap Kowalsk;
=50 009,00 PLN ZALEGtOSE

Wymagfl§

;k/ep Budo Wiany BET4
Rzeszow . Maria Nowax

*72 500,00 py N SPRzEPAZ 30p

C
: Sem‘rum Budowlane GAMMA
y 3N0K - Anpa Wisniewsk
"
8 200,00 PLN SPRZEDAZ 30p

’ PSB Mrs Wka Krospo

= % K

y. 70810 - Do Kontakt
8 500,00 PLN ZALEGLOg

Mater/;?/y Budow/alze DELTA

Ja,
TOSIIW - Krzysztor Wrépes
Q00 pLy SALDO 7

o0
-
Kliency

10



Po wdrozeniu Ideo SFA i Agenta Al dla handlowca:

» zamowienia trafiajg do ERP w czasie rzeczywistym, a magazyn rozpoczyna kompletacje
tego samego dnia;

» oferty wychodzg podczas spotkania, wiec klient nie ma nawet czasu (ani powodu), by
szukac u konkurencii;

* handlowiec ma dla kazdego klienta indywidualne cenniki, stany magazynowe i historie w
telefonie - wszystko aktualne, wiec nie musi co chwile dzwoni¢ do biura;

» Agent Al proaktywnie wskazuje handlowcowi: u ktorych klientow cykl zamowien sie konczy,
gdzie aktywnosc spadta, komu zaproponowac cross-sell i w jakiej formie;

* manager widzi aktywnosc zespotu na zywo i wie, czy realizujg plan.

Wszystkie 9-10 godzin tygodniowo (ponad jeden dodatkowy dzien pracy!) zostaty w ten
sposob odzyskane, a praca handlowca stata sie duzo bardziej ptynna.

Boisz sie wdraza¢ od razu cato$¢? Rozumiemy.

Wdrozenia nie trzeba robi¢ w catosci od razu. Mozna zaczac¢ od jednego zespotu albo jedne-
go procesu, na przyktad od samego ofertowania. Albo nawet od jednego handlowca, ktory
bedzie chetny to przetestowac. Pierwsze efekty pojawiajg sie zwykle w ciggu miesigca.

Kazda firma, do ktérej wchodzimy, ma wtasng Y & - A
specyfike. Jednym potrzebna jest aplikacja ‘ \fl,
mobilna, innym Agent Al, a jeszcze innym najpierw B :
trzeba pouktadac dane w ERP, zeby w ogole miec .
porzgdek w danych. Méwimy o tym wprost,
zanim zaczniemy cokolwiek wdrazac.

ey

m Anna Wolanin,
Lider Rozwoju i Strategii E-commerce

Skontaktuj sie znami —
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6. Co mozesz zrobi¢ dalej?

Marek to imie fikcyjnej postaci. Ale jego doswiadczenia nie sg wymyslone - to zebrane
przez nas podczas rozmow prawdziwe problemy handlowcéw. Dzigje sie to codziennie
w setkach firm B2B w Polsce.

Zapewne nie musisz juz pytac, czy w Twoim zespole tez sie tak dzieje - zapytaj raczej, ile
godzin tygodniowo i u ilu klientow.

Co zrobi¢ dalej? Masz dwie sciezki:

Zobacz Ideo SFA w dziataniu

30 minut prezentacji na zywym demo. Mozemy
przeklikac sie przez kazdg opcje i sprawdzic, jak dziata
oraz ocenic, jak zadziata u Ciebie i czy w ogole jest dla
Ciebie.

Umawiam prezentacje Ideo SFA —

‘ .' y 1

Pokaz nam, jak dzis pracujg Twoi handlowcy

i co najbardziej ich blokuje. Powiemy Ci,
gdzie tracicie czas i co da sie z tym zrobi¢ -
z ldeo SFA, z Agentem Al, lub z innymi
narzedziami.

Porozmawiajmy bez zobowigzan —>

Zaczynamy od rozmowy o Twoich handlowcach i Twoich danych - nie od wdrazania sys-
temow. Powiemy wprost, czy nasze rozwigzania pasujg do Twojej sytuaciji. Jesli nie pasuja,
tez powiemy.
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Napedzamy biznes technologia

</>

Software Development LOGITO workflow
Aplikacje mobilne Obieg faktur
Aplikacje desktopowe Helpdesk
Oprogramowanie dedykowane Urlopy i delegacje
Rozwigzania oparte na Al E-teczki
E-commerce Web Development
E-commerce B2C/B2B Serwisy internetowe
Narzedzia klasy PIM Portale internetowe
Marketplace Makiety UX/UI
Narzedzia wspierajgce e-commerce Dostosowanie do WCAG

O

Digital Workplace

Platforma e-learningowa

Platforma intranetowa

Petng oferte znajdziesz na: www.ideo.pl
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