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Raport z realizacji celów strategicznych na 2017 rok

1. Cel Wzrost obrotu o 12% w stosunku do roku 2016 
2. Cel Wzrost marży o 10% w stosunku do roku 2016 
Uzyskane wyniki Cel Wzrost Obrotu: 
	2016
	2017

	Obrót
	Obrót

	7 765 732,43
	     8 880 482,12


	Wzrost Obrotu

	14,35%


	Plan roczny
	     8 697 000,00

	Realizacja Celu rocznego
	102,11 %


Uzyskane wyniki Cel Wzrost Marży: 
	2016
	2017

	Marża
	Marża 

	     2 668 073,34    
	     3 003 926,36


	Wzrost Marży

	12,59%


	Plan roczny
	     2 936 000,00    

	Realizacja Celu rocznego
	102,31 %


Wnioski.
Postawione cele strategiczne zostały wykonane
Cel Wzrost obrotu o 12% w stosunku do roku 2016 - Realizacja w 102,11% (wzrost marży o 14,35%)

Cel Wzrost marży o 10% w stosunku do roku 2016 - Realizacja w 102,31% (wzrost marży o 12,59%)

Zakładano że w 2017 nastąpi podobny spadek marża procentowej jak w 2016 roku (1,42) w rzeczywistości wyniósł on 0,53 tendencja spadkowa marży procentowej wynika z coraz większej obsługi klientów na niższych marżach.
	Marża 2015
	Marża 2016
	Marża 2017
	Zmiana

	35,78%
	34,36%
	33,83%
	-0,53%


Sporządził Mirosław Zagaja

Kraków 08-01-2018
Raport z działań związanych z realizacja celów sprzedażowych

1. Budowanie lojalności kluczowych Klientów (z potencjałem A,B)
Działania mające budować relację głównie opierały się o:

- wizyty u klientów

- częste kontakty telefoniczne i e-mail z klientem

- szybka reakcja na problemy klienta

- priorytet w obsłudze

- organizowanie dla klientów zwiedzania produkcji,

- audyty produkcji,

- upominki w trakcie roku oraz świąteczne
2. Rozwój kluczowych klientów (z potencjałem A)
	POTENCJAŁ A

	2016
	2017

	Obrót
	Marża
	Obrót
	Marża

	4 729 019,07
	1 462 290,20
	5 796 713,05
	1 786 187,79


	Wzrost Obrotu
	Wzrost Marży

	22,58%
	22,15%


Wnioski:

W 2017 roku osiągnięto satysfakcjonujący wzrost obrotu i marzy na kluczowej grupie klientów dla firmy, zakładano dążenie do osiągnięcia wzrost na poziomie 30% wykonano 22,58% wpływ na to miała utrata kilku kluczowych klientów (ROLESKI, CERVAX, FISCHER)
3. Pozyskanie nowych klientów z potencjałem A,B 

	
	Obrót
	 Marża 

	COGNOR
	                              60 995,92    
	                              13 345,25    

	DTRVMS
	                              49 280,62    
	                                3 415,75    

	TROPICAL
	                              46 789,43    
	                              10 432,98    

	PHARMACOSM
	                              16 940,45    
	                                 5 431,19    

	BRUK
	                              11 136,88    
	                                 3 868,19    

	SQS2
	                              10 783,90    
	                                 5 031,40    

	CAOLIN
	                                 7 252,40    
	                                    912,24    

	SAPA
	                                 6 941,41    
	                                 2 762,35    

	BIELENDA
	                                 4 509,12    
	                                 1 395,98    

	DAFIPRO
	                                 2 983,25    
	                                    937,98    

	CIASTECZKA2
	                                 1 699,67    
	                                    504,55    

	BARWA
	                                 1 233,08    
	                                    377,47    

	ESSYSTEMNT
	                                    272,55    
	                                    115,65    

	Suma:
	                            220 818,68    
	                              48 530,98    


Wnioski:

W roku 2017 pozyskano 13 nowych klientów z potencjałem A,B z uzyskany obrót jest o ok 41% wyższy od grupy klientów pozyskanych w 2017 roku.

W 2018 roku należy dążyć do zwiększenia obrotów na analizowanej grupie klientów.

4. Monitorowanie i analiza wdrożeń
	
	2014
	2015
	2016
	2017
	Wzrost

	Ilość aktualnie otwartych wdrożeń:
	231
	168
	193
	193
	0,0%

	Ilość wdrożeń dodanych w danym roku:
	1599
	1507
	1072
	884
	-17,5%

	Ilość wdrożeń zamkniętych pozytywnie w danym roku:
	831
	755
	531
	445
	-16,2%

	Ilość wdrożeń zamkniętych negatywnie w danym roku::
	818
	864
	582
	499
	-14,3%

	Ilość aktualnie odłożonych wdrożeń:
	33
	21
	29
	12
	-58,6%


Analiza wyników:
- zmniejszenie  liczby dodanych wdrożeń w 2017 roku o 17,5 %

- utrzymanie stosunku wdrożeń zamkniętych pozytywnie do negatywnie 

	Wdrożenia zamkniete w 2017

	Przyczyna zamknięcia negatywnego
	udział %
	ilość

	Za wysoka cena 
	21%
	104

	Inny
	28%
	136

	MOQ za duże
	2%
	11

	Niski potencjał
	8%
	41

	Pośrednik
	6%
	28

	Rezygnacja
	35%
	173


	
	2014
	2015
	2016
	2017

	Ilość wdrożeń zamkniętych pozytywnie w danym roku:
	52%
	47%
	48%
	47%

	Ilość wdrożeń zamkniętych negatywnie w danym roku:
	48%
	53%
	52%
	53%


Wnioski:

Utrzymano podobny stosunek ilości wdrożeń jak w latach poprzednich.

W 2018 roku należy skupić się na  wdrożeniach z wysokim priorytetem.
Sporządził Mirosław Zagaja

Kraków 08-01-2018
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