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Raport z realizacji celów strategicznych na 2018 rok

1. Cel Wzrost obrotu o 10% w stosunku do roku 2017
2. Cel Wzrost marży o 10% w stosunku do roku 2017
Uzyskane wyniki Cel Wzrost Obrotu: 
	2017
	2018

	Obrót
	Obrót

	8 880 482,12
	     9 570 817,11


	Wzrost Obrotu

	7,77%


	Plan roczny
	     9 770 000,00

	Realizacja Celu rocznego
	97,96 %


Uzyskane wyniki Cel Wzrost Marży: 
	2017
	2018

	Marża
	Marża 

	     3 003 926,36
	     3 139 857,22


	Wzrost Marży

	4,53%


	Plan roczny
	     3 305 000,00    

	Realizacja Celu rocznego
	95,00 %


Analizy.
a) Sumaryczna marża procentowa.

	Marża 2015
	Marża 2016
	Marża 2017
	Marża 2018
	Zmiana

	35,78%
	34,36%
	33,83%
	32,80
	-1,03%


Zakładano że w 2018 nastąpi podobny spadek marża procentowej jak w 2017 roku (0,53) w rzeczywistości wyniósł on 1,03 tendencja spadkowa marży procentowej wynika z coraz większej obsługi klientów na niższych marżach.

b) Spadki największych klientów

	Klient
	 Obrót 2017 
	 Marża 2017 
	 Obrót 2018 
	 Marża 2018 
	 Rożnica obrót 
	 Rożnica marża 

	HUSQVARNA
	     385 754,62    
	     164 520,98    
	     303 068,51    
	     123 184,75    
	-      82 686,11    
	-      41 336,23    

	WAY2WEB
	     465 956,65    
	     120 608,87    
	     352 408,48    
	       81 496,88    
	-    113 548,17    
	-      39 111,99    

	SPLAST
	     515 587,88    
	     104 786,73    
	     494 048,28    
	     102 736,61    
	-      21 539,60    
	-        2 050,12    

	TECH
	     191 903,17    
	       86 257,98    
	     171 151,44    
	       71 115,82    
	-      20 751,73    
	-      15 142,16    

	U JEDRUSI2
	     258 003,73    
	       63 226,35    
	     244 057,69    
	       61 074,68    
	-      13 946,04    
	-        2 151,67    

	RCKIK BYDG
	     135 384,96    
	       56 043,80    
	     104 343,00    
	       38 150,80    
	-      31 041,96    
	-      17 893,00    

	DRUMET
	     204 662,06    
	       45 219,87    
	     178 590,92    
	       40 779,97    
	-      26 071,14    
	-        4 439,90    

	TEVA
	     150 563,79    
	       42 153,33    
	     153 522,51    
	       41 934,64    
	         2 958,72    
	-           218,69    

	VESUVIUS
	       97 425,03    
	       40 628,19    
	       78 160,81    
	       39 205,06    
	-      19 264,22    
	-        1 423,13    

	AXTONE
	     107 682,96    
	       38 117,59    
	       95 774,65    
	       41 079,39    
	-      11 908,31    
	         2 961,80    

	RCKIK OLSZ
	       81 013,90    
	       35 872,44    
	       40 814,00    
	       14 708,02    
	-      40 199,90    
	-      21 164,42    

	APATORPOWO
	       44 224,30    
	       35 619,06    
	       40 185,80    
	       32 675,12    
	-        4 038,50    
	-        2 943,94    

	INGREMIO
	       80 572,35    
	       32 021,83    
	       62 309,96    
	       24 728,54    
	-      18 262,39    
	-        7 293,28    

	DUBIELVIT2
	     153 359,43    
	       30 132,20    
	       70 304,13    
	       14 354,66    
	-      83 055,30    
	-      15 777,54    

	RCKIK RZE
	       66 322,15    
	       29 595,64    
	       40 791,72    
	       11 140,98    
	-      25 530,43    
	-      18 454,66    

	TMTECHNOLO
	     101 095,18    
	       26 793,62    
	       74 409,21    
	       26 185,94    
	-      26 685,97    
	-           607,68    

	CERVAX
	       66 825,00    
	       18 387,79    
	       30 306,21    
	         8 686,09    
	-      36 518,79    
	-        9 701,70    

	Suma:
	  3 106 337,16    
	     969 986,26    
	  2 534 247,32    
	     773 237,94    
	-    572 089,84    
	-    196 748,32    

	Klient
	 Powód spadku 

	HUSQVARNA
	Zakończenie jednego z projektów. Husqvarna w sezonie 2017/2018 miała spadek produkcji o około 30%

	WAY2WEB
	Nadprodukcja ubiegłoroczna spowodowała spadek zamówień u klienta. Drugą sprawą jest zmiana cen dla klienta na niższe. 

	SPLAST
	Koniec projektu 

	TECH
	Zmiana oznaczeń na pudełkach z e-1003 na papier; mniejsze marnotrawienie etykiet i kalek

	U JEDRUSI2
	Przesunięcie zamówień 

	RCKIK BYDG
	Zakup w 2017 systemu druku 

	DRUMET
	Na poczatku 2018 roku klient otrzymał rabat na poziomie 10%. 

	TEVA
	Druga firmy z grupy TEVA. Zamawiają tutaj sporadycznie pod akcje marketingowe. 

	VESUVIUS
	Sprzedaż drukarek

	AXTONE
	Sprzedaż drukarek

	RCKIK OLSZ
	Zakup w 2017 systemu druku 

	APATORPOWO
	Przesunięcie zamówień 

	INGREMIO
	Pod koniec 2017 zakupili rzadko stosowane etykiety PE Fi209/1 N01, 2102 68x41/1 N01, które wystarczyły im na cały 2018

	DUBIELVIT2
	Już dotowarowują sklepy, zamiast zatowarowywać jak rok temu

	RCKIK RZE
	Zakup w 2017 systemu druku 

	TMTECHNOLO
	Sprzedaż drukarek

	CERVAX
	Klient do na wraca , brak realizacji zamówień na początku roku spowodowany był zatrudnieniem dyrektora handlowego który wprowadzał swoje kontakty .


Z pośród 30 klientów z najwyższą marżą 16 z nich odnotowało spadek maży na kwotę 196 748,32 zł a 16 spadek obrotów na kwotę 572 089,84 zł

Większość spadków była niezależna od działań działu handlowego lub była spowodowana zakupem towarów z grupy Urządzenia 

Wnioski
Postawione cele strategiczne nie zostały wykonane.
Cel Wzrost obrotu o 10% w stosunku do roku 2017 - Realizacja w 97,77% (wzrost obrotu o 7,77%) – brakująca kwota 199 182,89
Cel Wzrost marży o 10% w stosunku do roku 2017 - Realizacja w 95,00 % (wzrost marży o 4,53%) – brakująca kwota 165 142,78

Główne przyczyny  nie zrealizowania planu sprzedaży:

- Spadek marży procentowej,
- Spadek marży i obrotów na największych klientach 

- Niskie obroty na nowych klientach z potencjałem A,B (spadek o ok 60%)

Sporządził Mirosław Zagaja

Kraków 07-01-2019
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,

- upominki w trakcie roku oraz świąteczne
- uczestnictwo w dniach otwartych 

2. Rozwój kluczowych klientów (z potencjałem A)
	POTENCJAŁ A

	2017
	2018

	Obrót
	Marża
	Obrót
	Marża

	5 838 428,89
	1 797 528,57
	6 487 407,94
	1 990 177,12


	Wzrost Obrotu
	Wzrost Marży

	11,12%
	10,72%


Wnioski:

W 2018 roku osiągnięto wzrost obrotu i marzy na kluczowej grupie klientów dla firmy na poziome 10%, zakładano dążenie do osiągnięcia wzrost na poziomie 30% wpływ na to miały spadki w dużej części klientów
3. Pozyskanie nowych klientów z potencjałem A,B 

	
	Obrót 2018
	 Marża 2018

	BEZGLUTEN2
	                               82,27    
	                       20,60    

	CERSANITII
	                        24 982,94    
	                  4 989,29    

	CIECHSARZY
	                             264,58    
	                       71,72    

	CONSONNI
	                          3 279,62    
	                     594,50    

	HHPOLSKA
	                          5 480,00    
	                     982,55    

	HHSILIKATY
	                        14 132,00    
	                  4 182,41    

	INGLOT
	                          5 501,79    
	                  1 899,94    

	METCHEM
	                               96,57    
	                       84,34    

	NIDEC
	                          2 300,00    
	                     161,84    

	PROSEAT
	                          8 625,23    
	                  1 226,36    

	SANOKRUBBE
	                             600,00    
	                       32,90    

	TARKETT
	                          3 407,95    
	                     910,00    

	TEKNIARZES
	                             792,90    
	                     420,48    

	TERMOORGAN
	                        11 875,45    
	                     312,88    

	YKPOLAND
	                          8 572,95    
	                  2 841,25    

	Suma:
	                     89 994,25    
	             18 731,06    


Wnioski:

W roku 2018 pozyskano 15 nowych klientów z potencjałem A,B uzyskany obrót i marża  są o ok 60% niższe od grupy klientów pozyskanych w 2017 roku.

W 2018 roku zwiększono obroty na grupie nowych klientów z 2017 roku o 61% a marżę o 127%

	
	Obrót 2017
	 Marża 2017
	Obrót 2018
	 Marża 2018

	COGNOR
	         60 995,92    
	         13 345,25    
	         71 046,65    
	         16 225,00    

	DTRVMS
	         49 280,62    
	           3 415,75    
	           9 424,97    
	              644,00    

	TROPICAL
	         46 789,43    
	         10 432,98    
	         26 112,36    
	           5 096,62    

	PHARMACOSM
	         16 940,45    
	           5 431,19    
	       167 071,17    
	         67 982,50    

	BRUK
	         11 136,88    
	           3 868,19    
	           9 146,01    
	           3 772,79    

	SQS2
	         10 783,90    
	           5 031,40    
	           6 350,00    
	           2 821,00    

	CAOLIN
	           7 252,40    
	              912,24    
	         41 093,00    
	           5 383,19    

	SAPA
	           6 941,41    
	           2 762,35    
	           8 344,46    
	           2 635,72    

	BIELENDA
	           4 509,12    
	           1 395,98    
	           5 870,50    
	           1 705,98    

	DAFIPRO
	           2 983,25    
	              937,98    
	           7 988,20    
	           2 508,82    

	CIASTECZKA2
	           1 699,67    
	              504,55    
	                      -      
	                      -      

	BARWA
	           1 233,08    
	              377,47    
	              448,60    
	              206,80    

	ESSYSTEMNT
	              272,55    
	              115,65    
	           3 612,76    
	           1 157,76    

	Suma:
	    220 818,68    
	      48 530,98    
	    356 508,68    
	    110 140,17    


.

4. Monitorowanie i analiza wdrożeń
	
	2014
	2015
	2016
	2017
	2018
	Wzrost

	Ilość aktualnie otwartych wdrożeń:
	231
	168
	193
	193
	143
	-25,9%

	Ilość wdrożeń dodanych w danym roku:
	1599
	1507
	1072
	884
	792
	-10,4%

	Ilość wdrożeń zamkniętych pozytywnie w danym roku:
	831
	755
	531
	445
	426
	-4,3%

	Ilość wdrożeń zamkniętych negatywnie w danym roku:
	818
	864
	582
	499
	433
	-13,2%

	Ilość aktualnie odłożonych wdrożeń:
	33
	21
	29
	12
	15
	25,0%


Analiza wyników:
- zmniejszenie  liczby dodanych wdrożeń w 2018 roku o 10,4 %

- utrzymanie stosunku wdrożeń zamkniętych pozytywnie do negatywnie 

	Wdrożenia zamkniete negatywnie w 2018

	Przyczyna zamknięcia negatywnego
	udział %
	ilość

	Za wysoka cena 
	27%
	111

	Inny
	25%
	104

	MOQ za duże
	1%
	6

	Niski potencjał
	9%
	36

	Pośrednik
	4%
	17

	Rezygnacja
	34%
	141


	
	2014
	2015
	2016
	2017
	2018

	Ilość wdrożeń zamkniętych pozytywnie w danym m-cu:
	52%
	47%
	48%
	47%
	51%

	Ilość wdrożeń zamkniętych negatywnie w danym m-cu:
	48%
	53%
	52%
	53%
	49%


Wnioski:

Wdrożenia zamknięte negatywnie pozostały z podobnym rozkładem przyczyny jak w latach poprzednich.
Uzyskano lepszy wynik ilości wdrożeń zamykanych pozytywnie do negatywnie co jest pozytywnym i oczekiwanym zjawiskiem, należy w 2019 utrzymać stosunek 50/50
Sporządził Mirosław Zagaja

Kraków 07-01-2019
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