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Raport z realizacji celów strategicznych na 2015 rok

1. Cel Wzrost obrotu o 19% w stosunku do roku 2014 – Realizacja w  93,28% (wzrost obrotu o 13,37%)

2. Cel Wzrost marży o 21% w stosunku do roku 2014 - Realizacja w 90,25% (wzrost marży o 7,66%)

Uzyskane wyniki Cel Wzrost Obrotu: 
	2014
	2015

	Obrót
	Obrót

	     5 923 963,86    
	     6 715 897,21    


	Wzrost Obrotu

	13,37%


	Plan roczny
	     7 200 000,00    

	Realizacja Celu rocznego
	93,28%

	Brakująca kwota
	        484 102,79    


Uzyskane wyniki Cel Wzrost Marży: 
	2014
	2015

	Marża
	Marża 

	     2 232 000,00    
	     2 403 015,30    


	Wzrost Marży

	7,66%


	Plan roczny
	     2 662 720,00    

	Realizacja Celu rocznego
	90,25%

	Brakująca kwota
	        259 704,70    


Analiza przyczyn nie zrealizowania celów.

1. Spadki obrotów  i marży na klientach

W miesiącu grudniu pracownicy działu handlowego przeprowadzili działania mające na celu ustalenie przyczyny spadków obrotu i marży na swojej grupie klientów 
Do analizy nie zrealizowania celów  przyjęto 10 podmiotów z największym obrotem w 2014 roku i ze spadkiem obrotu w 2015 

	
	OBRÓT 2014
	OBRÓT 2015
	Spadek
	Różnica

	ROYALCAN2 + ROYALCANIN
	512 571,11
	331 263,45
	-35%
	181 307,66

	BRUKBET
	200 010,59
	161 221,39
	-19%
	38 789,20

	MĄCZKA
	163 917,50
	151 500,01
	-8%
	12 417,49

	TAKT
	118 222,16
	17,96
	-100%
	118 204,20

	ROLESKI
	112 616,51
	75 621,17
	-33%
	36 995,34

	KAZAR
	97 195,46
	14 993,22
	-85%
	82 202,24

	GALECO
	80 006,68
	52 774,94
	-34%
	27 231,74

	LIDEAL
	75 419,03
	1 868,08
	-98%
	73 550,95

	PLATA
	71 751,07
	50 405,96
	-30%
	21 345,11

	VESUVIUS
	55 784,72
	48 352,56
	-13%
	7 432,16

	Suma:
	599 476,09


	
	MARŻA 2014
	MARŻA 2015
	Spadek
	Różnica

	ROYALCAN2 + ROYALCANIN
	205 923,85    
	113 678,93    
	-45%
	            92 244,92    

	BRUKBET
	54 318,95    
	31 901,01    
	-41%
	            22 417,94    

	MĄCZKA
	29 745,12    
	28 396,64    
	-5%
	              1 348,48    

	TAKT
	24 105,82    
	6,59    
	-100%
	            24 099,23    

	ROLESKI
	25 717,41    
	16 960,71    
	-34%
	              8 756,71    

	KAZAR
	12 141,60    
	4 160,54    
	-66%
	              7 981,06    

	GALECO
	32 989,40    
	22 843,14    
	-31%
	            10 146,26    

	LIDEAL
	31 538,03    
	1 035,50    
	-97%
	            30 502,53    

	PLATA
	17 462,81    
	9 759,32    
	-44%
	              7 703,48    

	VESUVIUS
	36 089,62    
	31 616,64    
	-12%
	              4 472,98    

	
	209 673,58


2. Niezrealizowane kluczowe sprzedaże

Do budowania celów na 2015 rok wzięto pod uwagę wdrożenia na etapie zamykania które miały przynosić zyski w 2015 roku należą do nich:

SPLAST dostawy taśm VHB

HUSQVARNA dostawy etykiet PC 
Z otrzymanych od opiekuna informacji brakujący obrót to:

SPLAST – 21 500 Euro
HUSQVARNA – 200 000 PLN 
Wnioski.

Głównym powodem nie zrealizowania celów wg przeprowadzonych analiz był spadek obrotu i marży na największych klientach z 2014 roku, dodatkowo nie zostały wdrożone dwa projekty sprzedaży które były zakładane przy budowie celów.

Z analizy „spadków na klientach” wynika że spadki nastąpiły z powodów:
1. Spadek zapotrzebowania klienta na produkty dotychczas nabywane z oferty Etisoft

2. Działania konkurencji które spowodowały zwiększenie rabatów klienta na zakupy w Etisoft

3. Utrata klienta (przejęcie przez inny podmiot, brak lub ograniczenie zakupów przez klienta)

4. Zmiana sposobu oznaczeń

Sporządził Mirosław Zagaja

Kraków 11-01-2015
Raport z działań związanych z realizacja celów sprzedażowych

1. Budowanie lojalności kluczowych Klientów (z potencjałem A,B)
Przez I i II kwartał działania głównie opierały się o:

- częste kontakty telefoniczne i e-mail z klientem

- szybka reakcja na problemy klienta

- priorytet w obsłudze

Zaplanowane działania na III i VI kwartał  mające na budowę lojalności u klientów z potencjałem  A, B

- dni otwarte dla klientów 

- organizowanie dla klientów zwiedzanie produkcji,

- zwiększenie liczby spotkań,
Wnioski: 

Wszystkie zaplanowane działania zostały wykonane, liczba spotkań zwiększyła się ze 110 w I półroczu do 122 w drugim.
2. Rozwój klientów z potencjałem A,B 

	POTENCJAŁ A

	2014
	2015

	Obrót
	Marża
	Obrót
	Marża

	2 955 817,99
	1 037 910,87
	3 060 170,50
	1 069 288,54


	Wzrost Obrotu
	Wzrost Marży

	3,53%
	3,02%


	POTENCJAŁ B

	2014
	2015

	Obrót
	Marża
	Obrót
	Marża

	1 067 137,65
	392 017,16
	1 386 875,65
	470 595,49


	Wzrost Obrotu
	Wzrost Marży

	29,96%
	20,04%


	POTENCJAŁ A, B

	2014
	2015

	Obrót
	Marża
	Obrót
	Marża

	4 022 955,64
	1 429 928,03
	4 447 046,15
	1 539 884,04


	Wzrost Obrotu
	Wzrost Marży

	10,54%
	7,69%


Plany na III i VI kwartał  mające na celu rozwój klientów z potencjałem  A, B

- uzyskanie wzrostu obrotu 10,00 %

Wnioski:

Pomimo że założony wzrost obrotu został osiągnięty, to dwa główne czynniki spowodowały to że ten wynik jest tak mały: 

- utrata 19 klientów główne przyczyny to za wysoka cena, oraz brak zapotrzebowania na towary z oferty Etisoft

- spadki na największych klientach główne przyczyny to: zwiększenie rabatów w 2015 roku, brak lub zmniejszone  zapotrzebowania na towary z oferty Etisoft, oraz zmiana sposobu oznaczeń.

3. Pozyskanie nowych klientów z potencjałem A,B 

	
	Obrót
	 Marża 

	ORZECH
	                    286,44    
	                      39,56    

	GOLDDROP
	              22 905,37    
	                 4 654,37    

	NEWAG
	                 1 048,92    
	                    491,24    

	LOXA
	                 6 549,40    
	                 2 375,63    

	ECIGARETTE
	                 9 450,00    
	                 4 185,00    

	HUSQVARNAI
	                 2 032,00    
	                 1 144,00    

	ALMUS
	              13 102,68    
	                 1 799,10    

	NOVICHEM
	                 7 465,13    
	                 1 860,22    

	EXPRAN
	              41 478,38    
	                 9 369,34    

	WAY2WEB
	              97 086,82    
	              12 720,69    

	
	            201 405,14    
	              38 639,14    


Plany na III i VI kwartał  mające na celu pozyskanie nowych klientów 

z potencjałem  A, B

- zwiększenie obrotów na grupie klientów
- zwiększenie liczby pozyskanych klientów

Wnioski:

W II połowie roku 2015 w znacznym stopniu zwiększono obroty na nowych klientach z potencjałem A,B z 7 465,13 do 201 405,14 w znacznym nastąpiło to poprzez pozyskanie kolejnych 5 nowych klientów.

4. Monitorowanie i analiza konkurencyjności Firmy (monitorowanie i analiza wdrożeń)

	
	2014
	2015
	Wzrost

	Ilość aktualnie otwartych wdrożeń:
	231
	168
	-27%

	Ilość wdrożeń dodanych w danym roku:
	1899
	2324
	22%

	Ilość wdrożeń zamkniętych pozytywnie w danym roku:
	1002
	1176
	17%

	Ilość wdrożeń zamkniętych negatywnie w danym roku::
	943
	1328
	41%

	Ilość aktualnie odłożonych wdrożeń:
	33
	21
	-36%


	Przyczyna zamkniecia negatywnego
	2014
	2015
	Zmiana 

	Za wysoka cena 
	47%
	28%
	-40%

	Inny
	13%
	23%
	71%

	MOQ za duże
	3%
	4%
	51%

	Niski potencjał
	6%
	9%
	47%

	Pośrednik
	5%
	8%
	84%

	Rezygnacja
	27%
	28%
	4%


	Wdrożenia zamkniete w 2015

	Przyczyna zamknięcia negatywnego
	udział %
	ilość

	Za wysoka cena 
	28%
	236

	Inny
	23%
	191

	MOQ za duże
	4%
	33

	Niski potencjał
	9%
	75

	Pośrednik
	8%
	71

	Rezygnacja
	28%
	236


Zaplanowane działania na III i Vi kwartał  mające na  celu zwiększenie konkurencyjności Firmy.
- skupienie się tylko na dużych wdrożeniach

Analiza wyników:
- zwiększenie liczby dodanych wdrożeń w 2015 roku o 22%

- zmniejszenie liczby otwartych wdrożeń w 2015 roku o 27 %

- zmniejszenie stosunku wdrożeń zamkniętych pozytywnie do negatywnie 

	
	2014
	2015

	Ilość wdrożeń zamkniętych pozytywnie w danym m-cu:
	52%
	47%

	Ilość wdrożeń zamkniętych negatywnie w danym m-cu:
	48%
	53%


Wnioski:

Kwartalne monitorowanie wdrożeń w 2016 roku w celu poprawy stosunku wdrożeń zamkniętych pozytywnie do negatywnie
5. Monitorowanie przetargów  na produkty z oferty Etisoft.

Główne źródło pozyskania informacji o przetargach w roku 2015 stanowił Kurier eGospodarka.pl 

Dział Marketingu po dokonaniu tzw. wstępnej weryfikacji, która wiązała się z wnikliwym prześledzeniem m.in. SIWZ w celu sprawdzenia zgodności z ofertą Etisoft, rozpatrywał przetarg pozytywnie (przetarg lub jego część - zgodna z ofertą) lub negatywnie (przetarg lub jego część nie jest zgodna z ofertą). W przypadku weryfikacji pozytywnej przekazywane były informacje do Opiekuna Klienta. 

Liczba zweryfikowanych pozytywnie przetargów 20

Liczba przetargów w których podjęto działania 20
Liczba przetargów zamkniętych pozytywnie 7
Liczba przetargów zamkniętych negatywnie: 12 (8 z powodu wysokich cen, 4 z innego powodu)

Liczba przetargów otwartych 1
Sporządził Mirosław Zagaja

Kraków 11-01-2016
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