Legal, accounting, sales




Legal

Wybrane aspekty




3 Rozne rodzaje umow w obrocie gospodarczym

Umowy z dostawcami:
> Dostarczanie ustug - telekom, sprzatanie, etc.
> Zakup towaréw
> Pracownicy i podwykonawcy - nadzér nad realizacja lub realizacja naszych proceséw biznesowych:
> Umowy o prace (kodeks pracy)
Pracownik zobowigzuje sie do osobistego Swiadczenia pracy na rzecz pracodawcy pod jego kierownictwem, w miejscu i
czasie okreslonym przez pracodawce.
Pracodawca zobowiazuje sie do wyptaty wynagrodzenia.

> Umowy zlecenie (kodeks cywilny)
Zleceniodawca zleca a zleceniobiorca przyjmuje do wykonania okres$long czynnosc za okreslone wynagrodzenie.
Nie ma gwarancji rezultatu, staranne dziatanie wystarcza do poprawnej realizacji.

> Umowy o dzieto (kodeks cywilny)

Zleceniodawca zleca a zleceniobiorca przyjmuje do wykonania dzieto za okreslone wynagrodzenie.
Dzieto moze mieé materialng i niematerialna (np. twércza) postac.

Jest gwarancja rezultatu.

Zobaczmy przyktady.
http://www.bankier.pl/narzedzia/kalkulator-placowy - czy umowy cywilno-prawne s Smieciowe?



http://www.bankier.pl/narzedzia/kalkulator-placowy

4 NDA — umowa o zachowaniu poufnosci

Umowa NDA (non-disclosure agreement) to umowa, ktéra najczesciej stosuje sie przed rozpoczeciem zdarzenia
gospodarczego miedzy dwiema lub wiecej stronami.

Okreslaona, ze:

Strony wymienig sie poufnymi materiatami (lub tez jedna strona przekaze poufne materiaty drugiej)
Czym sa materiaty poufne

Kto i jak moze przekazac te materiaty

Ograniczenia poufnosci tych materiatéw

Strona otrzymujaca ma obowigzek zachowaé poufnosc tych materiatow

Opcjonalnie odpowiedzialnosé (kary)

Dodatkowe ustalenia

v VvV VvV VvV VvV VvV V



Wymagania do podpisania dobrej umowy

Musimy okresli¢:

czego klient potrzebuje (w odréznieniu od tego co chce zaméwié ©)

jak mierzy¢ czy to osiagnelismy

Kto za co odpowiada

Jaki jest plan prac

Jak bedziemy dokumentowac postepy

Jakie wynagrodzenie i w jaki sposdb powinnismy otrzymac

Jakie ryzyko ponosimy (tj. co sie moze nie udad, jakie konsekwencje bedziemy ponosili)
Jaka bedzie gwarancja po realizacji umowy

Jak bedziemy zarzadza¢ zmiang do umowy

OCOoNGhwWDRE

Jak wyglada proces zakupu w rzeczywistosci (nastepny slajd)?



6 Proces zakupu (uproszczony)

Jak przebiega zazwyczaj proces sprzedazy:

Poznanie klienta i dostawcy

Identyfikacja potrzeb

Okreslenie sposoby realizacji i kosztow

Chec¢ nawigzania wspétpracy

Umowa

Negocjacje dot. umowy (parametréw wspotpracy)
Podpisanie umowy

Realizacja

Zakonczenie

OCOoNGhwWDRE

Najczestszy btad nowicjuszy:
> Etap 5-7 moga wptynac na zmiany z etapu 3
> Braku planu zmian umowy w trakcie realizacji lub dopuszczanie drobnych zmian bez odpowiedniej dokumentacji



7 Umowa dostarczenia ustugi

Przyktadowa umowa:

v VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV V

Informacje o dacie zawarcia i stronach umowy
Opcjonalnie preambuta

Opcjonalnie Definicje, interpretacje
Przedmiot umowy

Zakres umowy

Parametry wspotpracy - gwarancja/serwis lub warunki SLA
Oswiadczenia stron

Obowigzki stron

Pozostate

Odpowiedzialnos¢

Wynagrodzenie i kary umowne

Czas obowigzywania

Zawiadomienia i osoby kontaktowe

Poufnosc

Prawo autorskie

Postanowienia koncowe

Najtrudniejsze sg zazwyczaj:

>

Odpowiedzialnos¢, kary, gwarancja.



Accounting

Podstawy 1-0s DG




9 Nie wystarcza czas na zajeciach, wiec tylko tyle ©

v

Jak wyglada faktura - oméwienie budowy dokumentu.
Ksigzka przychoddéw i rozchoddéw - prezentacjai oméwienie podstawowych zasad prowadzenia.
Jak wyliczy¢ nasz dochdd - prezentacja dokumentu.

v

v

v

Jak wyliczy¢ koszty umoéw: UoP, UZ, UD: http://www.bankier.pl/narzedzia/kalkulator-placowy



http://www.bankier.pl/narzedzia/kalkulator-placowy

Sales

Podstawy organizacji sprzedazy




11 Proces sprzeadazy

Kazda firma realizuje proces sprzedazy

-] Fact Finding
Develop Solution

~— Opportunity analysis

-l Fropose Solution

-] Solution Evaluation )
-ag] MNegotiation
-] Purchase Order

-] Account Maintenance




12 Osiem czynnikéw ZRUBRDKKd

1. Z=Zapotrzebowanie - Wielkos¢, charakter ogélny-konkretny, opisane, znane?

2. R=Rozwiazanie - Realizacja wtasnymi rozwigzania? W catosci czy cze$ciowo? Czy mamy Srodki?

3. U=USP (Unique Sales Proposal - unikalna propozycja sprzedazy = cechy wyrdzniajace was sposrdd innych)
Czy w ofercie opisaliSmy USP? Klient jg zrozumiat i zaakceptowat? Czy jest dla niego istotna?

1. B=Budzet - przejrzysty i ma odpowiednig wysokos¢?

2. R=Ramy czasowe - okreslono ramy czasowe? pilne? Horyzont - mozna liczy¢ na zamdwienie?

3. K=Konkurencja - czy jest? Kto? ich pozycja rynkowa?
4

. Kd =Kryteria decyzyjne - kto jest uzytkownikiem a kto decydentem? Jakimi kryteriami sie postuguja?



Wartoéé

0 1 2 3 4
. . , mato konkretne albo . .
. nie ma zadnych ogblne . ) konkretne, pisemnie
Zapotrzebowanie : 2 ) ) opis ustny nieznane .
informadji zainteresowanie ) przedstawione, znane
szczegbtowo
S spetnia w 100% dodatkowe 100% wymagan,
. . brak mozliwosci . : , ) ) . .
Rozwigzanie . . wymagania wymagania moga byc¢|  tak, ale inaczej Srodki wtasne
wypowiedzenia : . = : .
obligatoryjne czesciowo spetnione wystarczajgce
UPS nieznana znana zrozum'|ana preez zaakceptowana wazna dla klienta
klienta
Budzet brak informadji posad@, wysokosc 23 niski vvystarcz/ajacy, ale | jasno zdeﬂmgvvany,
nieznana ogdblny wystarczajacy
N , , o , o o krétkotrwate, pilne
Ramy czasowe decyzjii  brak informacji niezidentyfikowane 12 miesiecy 3 miesigce .
zapotrzebowanie
WeZvSCy Znani osobista wieZ ze
Decydent brak informacji  [jeden znany osobiscie Wszyscy znani osyob>i/écie wszystkimii znane
motywy
brak doktadnych
Konkurencja informacji o konkurencja znana kolejnos¢ znana prawdziwy brak konkurencji
konkurengji
. znane kryteria znane wagi znane kryteria i wagi
. . . . znane kryteria . 0 , .
Kryteria decyzyjne brak informacji ) ) uzytkownika i poszczegblnych wszystkich
uzytkownika > ,
decydenta kryteriéw decydentéw




14 Radar szansy - Osiem czynnikéw ZRUBRDKKd

Radar szansy

Kowalski Inc.

Zapotrzebowanie

Kryteria Decyzyjne Rozwigzanie

Konkurencja USP

Ramy czasowe Budzet



15 Proces sprzeadazy

Kazda firma realizuje proces sprzedazy

-] Fact Finding
Develop Solution

-l Fropose Solution
- Solution Evaluation
-ag] MNegotiation

-] Purchase Order

-] Account Maintenance

Closing




16

Closing techniques

Low involvemenet:

>

v VvV VvV VvV Vv V

Podejscie "Ja nie bede Panu sprzedawat - pokaze tylko dlaczego inni klienci kupuja i cenig produkt, a Pan mi powie czy te
powody sa wazne réwniez na Pana"

Seria TAK - zadawanie serii pytan na ktére klient odpowiada TAK

Sita sugestii - ,jak juz serwer bedzie chodzit, to klienci beda bardziej zadowoleni z szybkiego dziatania serwisu”
Alternatywa - woli Pan A czy B,

Kwestia drugorzedna - podkreslanie systemu nagtosnienia w samochodzie.

Nagta sSmierc¢ - oméwilismy wszystko - podejmijmy decyzje. Jesli Pan zamawia zaczynamy od razu.

Zamkniecie klamki - dziekujemy za poswiecony czas, wychodzac zatrzymujemy sie i pytamy - jak mozemy poprawié nasza
oferte.

Higher involvement:

v VvV VvV VvV V V

Préobne - po kazdym etapie pytania prébne - czy to co pokazatem jest OK?

Formularz - wypetniamy w trakcie rozmowy formularz zamoéwienia i dajemy do akceptacji pézniejsze;j.

Story - opowiedzenie historii, ktorg nasza firma przeszta, a jest ciekawa. Parametry klient zapomni, a historie zapamieta.
Podsumowanie - na koncu spotkania podsumowujemy ustalenia.

Zatozenie - w trakcie i na koniec spotkania zaktadamy i dziatamy tak jak by klient zamowit.

Ostry kat - rozwigzywanie wszystkich drobnych kwestii dajac klientowi do wyboru w trakcie spotkania.



17 Gry klienta

1. Rozpoznajrealne potrzeby klienta. Zrozum rozumowanie klienta.

2. Nierdb drugiemu co Tobie nie mite. Nie wciskamy nie potrzebnego produktu. Customer Eyes - spdjrz na swoje dziatania
oczami klienta.

3. Parafrazuj wypowiedzi klienta - nie wprost, tylko interpretujac jak rozumiesz interes klienta. To pozwoli na weryfikacje czy
sie dobrze zrozumieliscie.

Zagrania negocjacyjne:

> Klient: ,Pana oferta mnie nie interesuje”
> Dostawca: ,,Co sktonito Pana do spotkania ze mng?” ,,Jaki jest Pana cel - zobacze czy jestem w stanie podjg¢”

v

Klient: ,,Nie mam czasu”
> Dostawca: ,,co sie stato, ze nie ma Pan czasu?”

v

Klient: ,Interesuje mnie tylko i wytacznie ....” (cena?)
> Dostawca: ,Jesli dwie oferty ztozg idealnie taka sama cene to co Pan wybierze?”



18 Typy klienta

Analiza jak sie zachowac i jak zadziatajg pomytki.

1. Ja-Inni
1. Japodejmuje samodzielnie decyzje
2. Inni podejmuje decyzje na podstawie doradcy
2. Cele-Problemy
1. Chce osiggnac cele
2. Chce uniknac probleméw
3. Zgodny Negujacy
1. Zgodny - tak samo szybko sie godzi jak i rezygnuje
2. Negujacy - neguje, Podkreslenie wartosci uwag. Podziekowanie za wktad w nasz rozwdj. Zapytanie czy co$ jeszcze
warto by byto robic lepiej. Zaoferowanie ich rozwigzania/zmiany zaspokajacej uwagi.
4. Systematyczny - Chaotyczny
1. Systematyczny - wylicza wszystkie swoje potrzeby.
2. Chaotyczny - emocje sg bardziej istotne w zaspokojeniu potrzeb
5. Osobisty irzeczowy
1. Analizuje potrzeby osobiste klienta - chce kupic pitke dla syna. A z jakie okazji?
2. Rzeczowy - przychodzi zatatwi¢ konkretng sprawe.
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Dzieku

Pytania?



