
                                                  

 

PERSPEKTYWA KLIENTA: 

2 panele dyskusyjne dotyczące współpracy ze sprzedażą i HR 

 

Od kilkunastu lat rozwijam własne kompetencje controllingowe należąc do Międzynarodowego 

Stowarzyszenia Praktyków Controllingu ICV, a od kilku lat jesteśmy partnerem firmowym tego 

stowarzyszenia. Od początku ważnym hasłem było (i nadal pozostaje aktualne): „Controller – biznes 

partnerem”. Jak to dzisiaj wygląda? W zmiennych czasach, w nowych modelach biznesowych? Jak na 

to wpływa dynamicznie rozwijająca się technologia IT? 

Pojawia się wiele pytań np.: 

 Czy większą wartość dla sprzedaży dzisiaj wnosi controller czy może narzędzia Business 

Intelligence self-service? 

 

 Kto bardziej wspiera dzisiaj handlowców - controller czy analityk sprzedaży? 

 

 Jak szczegółowo planować i budżetować najważniejszy zasób czyli pracowników? 

 

 Czy wystarczą budżety finansowe wynikające ze stanu obecnego np. wartościowy budżet 

wynagrodzeń wg MPK czy może trzeba planować bardziej szczegółowo dane ilościowe i 

zmiany? 

 

 Kiedy controlling powinien upraszczać modele analityczno-planistyczne, a kiedy je 

uszczegóławiać i komplikować? 

 

 Czy i jak często warto coś zmieniać w controllingu, który ma być partnerem dla biznesu, 

w tym dla działów sprzedaży i HR? 

 

 

O tych zagadnieniach chcemy z Państwem podyskutować podczas dwóch równoległych round table, 

a konkluzję z tej dyskusji przedstawić drugiego dnia zjazdu. Wymiana doświadczeń w tym zakresie 

będzie z pewnością dużą wartością zarówno dla Państwa jak i dla nas. 
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