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A B2B ERTEKESITESI FOLYAMAT
HATEKONY MENEDZSELESE




A hosszu tévon is eredményesen mikodd, profitébilis vallalkozas fenntartdsahoz elengedhetetlen az értékesitési
folyamat elemzése és folyamatos optimalizalasa.

Ezt a feladatot teszi konnyen kivitelezhetévé a sales pipeline, amelynek alkalmazasaval konnyebb a tervezés,
atlathatobb a bevételek alakuldsa, és névelheté a hatékonyséag.

Cikklink segitségével vallalkozasunk kiszamithatobb eredményekre, javuld értékesitési szamokra és novekvd
ugyfélmennyiségre tehet szert.

A sales pipeline az értékesitési folyamat valamennyi szakaszat magaba foglalé rendszer, amely megkonnyiti és
eredményesebbé teszi az eladdsért felelés személyek munkéjat. Vizudlisan jeleniti meg a potenciélis vevék
elhelyezkedését az értékesitési folyamatban, amelyben fazisrdl fazisra haladnak az érdeklédéstél a sikeres
Uzletkotésig, ezaltal a kereskedelmi képvisel6k és vezetdk a lehetséges Uzletkotések széma alapjan elére
jelezhetik a bevételt.

Fontos nem &sszekeverni a pipeline fogalmat sem az értékesitési tolcsérrel, sem az elérejelzéssel, mert
Osszetettebb és sokoldalibb, méas célt szolgald eszkdznek szamit. A pipeline az elérejelzéssel szemben nem
csupan az adott id6étartam alatt valdszindleg sikerrel zaruld lehetéségeket becsili fel, hanem az értékesitési
folyamatban aktuélisan betoltott helyikon jeleniti meg a cég 6sszes leendd ligyfelét.

(S

Mivel az értékesitési folyamat minden cég (és minden
termék) esetében mas és mas, a sales pipeline-nak is
egyedinek kell lennie, amely tikrozi a tipikus vasarloi
Utvonalat.

A kovetkezbékben bemutatjuk a sales pipeline
kialakitasanak lépéseit, a kit(izott célokhoz sziikséges
pipeline-méret meghatarozasanak maédjat, az
esetlegesen el6forduld hibakat és azok megoldasat,
valamint a pipeline hatékonysaganak mérési- és
fellilvizsgalati modszereit is

A sales pipelinet célpiactdl, cégmérettdl és dgazattdl fliggetlenil a kovetkezo lépéseket kovetve épithetjik fel:

« Hatdrozzuk meg a termékiinkre jellemzé értékesitési ciklus fazisait.

. Ezekismeretében vizsgaljuk meg, hogy hany Uzleti lehetdség jut el az egyes fazisokbdl a kovetkezébe.

. Szamitsuk ki, hogy a célként kit(izott bevétel eléréséhez hany (izleti lehetdség szilkséges az egyes fazisokban.
Ehhez a teljes folyamatot megforditva, visszafelé haladva kell szamolnunk.

« Azonositsuk az egyes fazisokban az izleti lehet6ségek kozos jellemzdit mind az értékesiték tevékenységeinek
(pl. follow-up email killdése), mind a potencialis Ggyfelek jellemz6 reakcidinak meghatarozasaval (pl. beleegyezés
demo tartasaba, drajanlat elfogadasa).

. Végll az elsé négy pont adatait figyelembe véve optimalizaljuk céglnk teljes értékesitési folyamatat.



A pipeline kiépitésének sziikséges idétartama fligg a termékiink vagy szolgaltatasunk jellegétdl, a potencialis
ugyfélbazistol, valamint a marketingcélokra fordithaté forrasok mennyiségétdl is.

Sablonok alkalmazésa helyett érdemes sajat véllalkozasunkra szabott megoldast alkotni. Alacsony kéltségl termék
esetén a kozosségi média segitségével gyorsan generalhat lead-eket, prémium megoldasok esetén azonban a
vevokor feltérképezése akar tobb hdnapig is tarthat, de a pipeline tudatos kialakitdsaba fektetett idé és energia a
késdébbiekben mindenképpen megtérdl.

A pipeline fazisainak helyes kialakitaséahoz elengedhetetlen a vasarloi Gtvonal pontos ismerete. Ha tisztédban vagyunk
az érdeklédés aktudlis szintjével, akkor ahhoz igazithatjuk a kommunikéciét és megjdsolhatjuk véarhatd bevételeinket
is.

A tipikus folyamat, amelyen a vésarlé végigmegy, harom alapvet6 lépésbdl all:

1.Tudatossag

Aleendd tgyfél felismeri a problémajat, amelyre megoldast keres. Ennek tudataban talalkozik el6szor a termékiinkkel
vagy szolgdltatdsunkkal. Ebben a szakaszban egy értéket add, ugyanakkor alacsony elkotelezédést igényld
tartalommal tudjuk épiteni a bizalmat, amely lehet példaul ingyenes e-book, esettanulmany, vided vagy barmilyen
egyéb ismeretterjeszt6 segédanyag.

2. Megfontolas

A megfontolas szakaszaban az ligyfél a probléméja tudataban a lehetséges megolddsok utan kutat majd. Ekkor
mérlegeli értékelési kritériumait és a rendelkezésre &ll6 lehetéségeket, igy nagyon fontos, hogy ha sikerdlt
megszereznink a figyelmét, akkor épitsik tovabb a bizalméat. Ezt megtehetjik akér személyes vagy telefonos
konzultacid vagy vided segitségével is, bemutathatjuk vallalkozasunkat, esetleg biztosithatunk ingyenes

termékmintét, a Iényeg, hogy a vasarlas el6tt eld allé potencialis ligyfél kelléen megbizonyosodjon az altalunk kinalt
értékekrol.
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3.Dontés

Az Ggyfél véglegesiti megoldési stratégigjat és dsszehasonlitja ez egyes beszallitokat és a kapott ajanlatokat.
Ebben a szakaszban egy probaidészak erejéig biztosithatunk hozzaférést termékiink vagy szolgaltatadsunk demo-
verzidjahoz és készithetiink konkrét megoldasijavaslatot, illetve arajanlatot vevénk részére.

Célszerli tehat azonositanunk azt a problématudatot, amelynek kovetkeztében a potencidlis Ugyfél elészor
kapcsolatba kertl a céglinkkel, sajat szempontrendszerlink szerint mindsitenlnk a potenciélis vasarlot (pl.: az tgyfél
részér6l megvan az igény és a szilkséges koltségvetés, a dontéshozd személye ismert stb.), elemeznilink kell a
megfontolds szakaszat, amelynek soran lead-lnk a lehetséges megoldasokat mérlegeli, végil ismernink kell a
dontést befolyasold tényezdket.

Ezek figyelembevételével a sales pipeline fazisai példaul a kovetkezéképpen alakulhatnak:
« Kapcsolatfelvétel

« Mindsités

« Taldlkozd szervezése

. Talalkozé lebonyolitasa

« Megoldésijavaslat

« Demo-verzié rendelkezésre

« bocsatasa

« Ajanlat kiklldése

de cégliink és termékink sajatossagait meghatarozva természetesen a fazisok sajat igényeink szerint
mddosithatok és bévithetok.

Az idealis pipeline-méretet a kovetkezoképpen hatarozhatjuk meg:
osszuk el a megcélzott havi vagy negyedéves bevételt az atlagosan egy Uzlet altal generdlt bevétellel, igy
megkapjuk az egy hdnapban vagy negyedévben sziikséges sikeres Uizletek szamat.

52.27%
75.51%
78.38%
64.66%
53.33%
45%
61.11%
54.55%
16.67%
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Figyelembe kell vennlink az egyes fézisok konverzids ratéit is: tegylk fel, hogy az ajanlatadéast és a szdbeli
megegyezést megel6z6 termékdemo-szakaszbdl a potencidlis Ugyfelek 53,33%-a |ép tovabb a kovetkez6
fazisba, vagy a szerzédést véglegesité targyalasi szakaszba éré projektek 54,656%-a lizletkotéssel is zarul. Ha
sikeresen meghataroztuk ezeket az aranyokat, osszuk el a megcélzott Uzletkdtések szédmat a
hozamvaldszinliség értékével minden fazishan. Az el6z6, képen lathatd példat folytatva: amennyiben a kit(izott
célbevétel eléréséhez 6 Uzletet kell kotnie, az arajanlatadast koveté téargyaldsok pedig 54,55%-ban sikerrel
zarulnak, akkor a targyalési fazisban 11 (zleti lehetéségre van sziiksége, és igy tovabb minden fazisban, a céltdl
visszafelé haladva.

Nézziink meg egy konkrét példat Bob Marsh, a LevelEleven vezérigazgatdjatol. A példankban éves szinten kétezer
darab Uzletkotés szilkséges a kitlizott célok eléréséhez. Ennek alapjan a kovetkezdképpen néznek ki a szilkséges
tennivaldk:

« 2000 Uzletkotés/év =167 lzlet havonta

. 8000 ajanlat / év =667 ajanlat havonta

« 32000 talalkozd [ év =640 taldlkozo hetente
« 64000 hivas [ év = 256 hivas naponta

Ha a fent vazolt |épéseket egy széz fés csapat segitségével kivanjuk megvaldsitani, akkor az egyénekre lebontva
az alabbiakat jelenti:

« 167 tzletkotés havonta / 100 képvisel6 = 2 Gizletkotés havonta
667 ajanlat havonta / 100 képviselé = 7 ajanlat havonta

« 640 taldlkozd hetente / 100 képvisel6 = 7 talalkozd hetente

« 256 beszélgetés naponta [ 100 képviseldé = 3 hivas naponta

Hangsulyozandd azonban, hogy az egyes képviselék konverzids rataja egyénenként is eltérd lehet: vegyik
figyelembe, ha az értékesitdénk Uj ligyfeleket nehezebben keres, késdbbi fazisokban azonban kivald aranyban zérja
sikerrel az izleteket, igy neki tarsainal kevesebb elsé talalkozora van sziksége. Amint ezeket a részleteket is
tisztaztuk, a célok eléréséhez szilkséges mérfoldkdvek egyértelmlivé és objektiven mérhetévé valnak minden
értékesit6 szamara.
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A pipeline zsugorodasa

Amennyiben cégiink sok Gizletet kot és elérjik a kitlizott célokat, az lizletkotok tulségosan a szerzédéskotés eldtt
alld kliensekre fokuszalnak, és elhanyagoljak az (j Ugyfelek megkeresését. Ez rovid idén belil a pipeline
zsugorodasahoz vezet. A véllalkozas latokorébe Ujonnan bekeril6 lead-ek elengedhetetlenek céglink
fennmaradasahoz, azért semmi esetre sem szabad elhanyagolni a folyamatos poétlasukat. A hosszu tav

eredményesség érdekében tehat egyensulyra, vagy még inkabb az egyre tobb potenciélis lehet6ség felkeresésére
kell torekedni.

A lead-ek elvesztése

Szintén gyakori hibanak szamit a lead-ek elvesztése, melynek hatterében a sztenderd és jol kidolgozott kdvetési
folyamat hianya all. A megszerzett lead-ek apolasara mindenképpen rendszert kell kidolgozni, amely valamennyi
értékesitd szamara egyértelmlvé teszi a szikséges teenddk idejét, modjat és helyét. A kdvetkezé tandcsok
betartasaval példaul valamennyi értékesité eredményessége egyértelmien javithato:

A megszerzett lead-del legkésébb hat odran belll, de lehetéleg minél hamarabb torténjen meg a
kapcsolatfelvétel;

Valamennyi lead 4dpolasa valdsuljon meg 8-10 alkalommal egy hdnapon bellil, mégpedig egyenletesen elosztva;
Egy-egy lead esetében emailen, telefonon, és a kdzdsségi médian is eszk6zolni kell a kapcsolattartast;

Nagyon fontos, hogy minden egyes kapcsolatfelvétel alkalmaval Uj informacié vagy forras atadasa torténjen
meg.

A pipeline alkalmazasok segitségével folyamatosan feladatokat rendelhetiink az egyes lead-ekhez, amit az
alkalmazas nem csak felajanl, de emlékeztet is az esedékes teenddkre. Ezéltal egyetlen érdekléd6 sem kerdl ki a
latokoriinkbdl anélkil, hogy megismertettiik volna céglink termékeivel vagy szolgaltatasaival.

Lehet tul sok lead a pipeline-ban?

A sales pipeline atvizsgélasa és karbantartasa feltétlendl sziikséges annak érdekében, hogy elegendd kapacitas
maradjon a valdban potencidlis ligyfelekkel foglalkozni. Egy a termékiink vagy szolgéltatasunk irant érdektelen
személyektdl tulzsufolt adatbézis csak feleslegesen emészti fel a munkaidd egy részét.

Erdemes tehat kisz(irniink azokat a lead-eket, akik az atlagos értékesitési ciklushoz képest hosszabb ideje vannak

jelen a pipeline-ban. Célszer(i megvizsgélni a dontéshozatal elhiizédasanak okait, és indokolt esetben megtenni a
szikséges lépéseket.

Miel6tt egy lead-et véglegesen eltavolitanank a listankrol, ezt érdemes vele is tudatni e-mail formajaban. Ekkor még

mindig kaphatunk visszajelzést egy aktualis, vagy akar késébbi vételi szandékrél, amelyhez konkrét megkeresést
idézithetlink az illetékes értékesitd részérdl.

Mindemellett a pipeline tisztantartdsa magéaban foglalja a kapcsolattarté személyek idészakos frissitését is.
Hosszabb értékesitési ciklusok esetén ugyanis gyakorta megvaltozik az dontéshozd személye. Ezekben az

esetekben fontos, hogy rendszerszinten dokumentalva legyen a valtozas, igy biztositva a megfeleld informaciot az
értékesitdk szamara.
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A pipeline hatékonységat szamokban is meghatarozhatjuk és ezaltal értékesitési folyamatunk, sales-csapatunk,
vagy egész vallalkozdsunk eredményességét is mérhetjik. Milyen adatokkal gyézédhetiink meg a pipeline
eredményességérdl, illetve honnan tudjuk azt, ha valami fejlesztésre szorul?

Az egyik fontos mutatd az lzleti lehetéségek szédma, amely pipeline-ban megtaldlhatd valamennyi potenciélis
tgyfelet jeldli. Hogyha ennek a szémnak, illetve a pipeline dsszértékének a csokkenését tapasztaljuk, akkor
javitani kell az (j megkeresések, illetve a fizetett hirdetések hatékonysagan.

Szamos fontos kovetkeztetést vonhatunk le az értékesitési ciklus hosszabdl. Ez vilagit ra ugyanis, hogy egy
lehetéség atlagosan mennyi id6t tolt a pipeline-ban a sikeres lezaras elétt.  Vizsgéljuk meg a sikeres
értékesitések atlagos értékét is. Ennek a kiszamitdsahoz a megkotott lzletek 6sszértékét kell elosztanunk a
darabszédmmal.

Ez az a négy valtozo, amelynek segitségével novelhetjik pipeline-unk sebességét és értékét, ezaltal
biztosithatjuk céglink névekedését.

A pontos szdmitasahoz hasznaljuk a kdvetkezd képletet:

az lizletek szama a pipeline-ban X a sikeresen lezart ligyletek teljes szazalékos aranya X atlagosan
generalt bevétel (Ft) / értékesitési ciklus hossza (napok).

Nézziink erre is egy konkrét példat:

Tételezzik fel, hogy 50 (zleti lehetéség taldlhatd a pipeline-ban. A sikeres (izletek atlagos arédnya 40%, az
atlagosan generalt bevétel pedig 300.000,- Forint. Az elsé megkereséstél a szerzédés alairasaig altaldban 70 nap
telik el.

A pipeline napi sebessége tehat =50 x 0,4 x 300.000 / 70, vagyis 85 714,28 forint.

A kapott érték azt jelenti a gyakorlatban, hogy napi szinten hozzavetélegesen 85 714,28 forint folyik keresztil a
sales pipeline-on. Ertelemszertien minél magasabb ez a szam, annal jobban végezziik a dolgunkat. A fentebb
felsorolt moddositd tényezdék, vagyis az egyenletben szereplé négy faktor ndvelésével (intenzivebb
ugyfélkeresés, sales enablement, felllértékesités és keresztértékesités, az értékesitési ciklus szigoru
kovetése) cégiink ndvekedését is biztosithatjuk.

Ne felejtsik id6rdl idére ellendrizni a sikeresen lezart lzletek aranyat is. A fazisok kozotti lemorzsolddéas normalis
jelenség, érdemes azonban utananézniink, ha a vartnal nagyobb mértékd leadveszteséget tapasztalunk az egyes
fazisok kozott.

A kép akkor lesz teljes, ha azt is tudjuk, mennyibe keril egyetlen tgyfél megszerzése. Ennek kiszamitdsahoz
osszuk el a markeringre és értékesitésre forditott kiadasok 6sszegét a szerzett kliensek darabszamaval..
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Hogyha ezen kivil az igyfélélettartam pénzben kifejezhetd értékével is szeretnénk tisztaban lenni, akkor az
ugyfelek élettartama alatt realizalt tlagos teljes bevételbdl vonjuk ki az atlagos vevénként keletkez6 koltséget.

Ha egyszerre nyomon tudjuk kdvetni és elemeziik is ezeket a szdmokat, konnyen és idében észlelhetlink bizonyos
sulyos értékesitési problémakat cégiinkben.

A sales pipeline hasznélataval csapatunk jobb teljesitményt nyujthat, optimalizalhatjukértékesitési
folyamatunkat és novelhetliink céglink eredményességén. Joggal adddikviszont a kérdés, hogy az adatok
ellenérzését miként lehet kivitelezni komolyabb idébeli réforditas nélkil?

A pipeline kialakitasat akér egy tablazatsablon segitségével is megkezdhetjik: egyszerlen rogzitsink minden
Uzletet, a vart bevételt, és a sikeres lizletkotés valdszinliségét.

Egy CRM-rendszer azonban jelentésen megkonnyitheti a munkankat: a folyamatos manualis beavatkozast igényld
Excel altali megoldassal ellentétben a CRM atlathatd és konnyen kezelhetd fellletén gyorsan megtalélhatdk a
fejlesztésre szoruld teriletek, mikozben az automatikus frissitések, valamint a beéllithato értesitések
hasznalata altal a pontos és rendszeres kivitelezés is megoldotta valik.
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