1.2. Popis Obchodniho procesu

.2.1 Obecné urceni procesu

Obchodni proces je rozdélen do tfi hlavnich fazi:
1. LEAD (zajemce) — faze akvizice a kvalifikace potencialniho klienta,
2. DEAL (obchodni pripad) — faze aktivniho fizeni obchodu obchodnikem,

3. POST-SALE / FOLLOW-UP - faze péce o klienta po uzavfeni obchodu a rozvoj
dalSi spoluprace.

Kazda faze ma stanoveny ucel, odpovédnosti a doporucené automatizace v
systému Pipedrive.

Cilem workflow je zajistit jednotny a prehledny postup prace vSech clend
obchodniho tymu, zamezit ztratam kontaktl a umoznit presny reporting vysledkd.

.2.2 Faze1-LEAD

Zodpovédnost: Asistent

Ugel: Kvalifikovat zajemce a domluvit obchodnikovi schlizku, nez vznikne
obchodni pfipad (Deal).

Nazev faze ( . Automatizace / . Files /

L. Popis Zodpovédnost i

stitek ) akce Poznamky
Novy kontakt z Automatickeé

Novy lead webu., LinkedInu, pFiFazenl” ‘ MeTrketing /
e-mailu nebo z obchodnikovi dle  Asistent
akce. regionu.
Prvni kontakt Vytvoreni ukolu . .

i . . Proces je plné
Kontaktovan (telefon, e-mail) ,Zavolat za 2 Asistent . ,
. automatizovan.

probéhl. dny”.

Komunikujeme SPIN ovéfeni - Automaticky Asistent - konec této
klient ma zajem, pfevod do faze je
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Nazev faze (
Stitek )

Vystup:

Popis

rozpocet a
rozhodovatele.

Automatizace /
akce

pipeline Deals.

Zodpovédnost

Z kvalifikovaného leadu vznika obchodni pfipad (Deal).

.2.3 Faze 2 -DEAL

Zodpoveédnost: Obchodnici

Ugel: Obchodnik aktivné fidi cely obchodni pFipad az po uzavfieni obchodu (WON

/ LOST).

Faze

Schizka /
Prezentace

Vytvorenia
zaslani
nabidky

Vyjednavani

Smlouva /
Objednavka

Uzavieno -
vyhrano
(WON)
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Popis

Osobni nebo
online
prezentace
feseni klientovi.

Nabidka
pfipravena a
odeslana (Zaklad
/ Standard /
Premium).

Upravy nabidky,
kalkulace,
cenové jednani.

Smiouva
pfipravena a
Cekd na podpis.

Produkt
nainstalovan,
projekt
dokoncen.

Automatizace /
poznamky

Automatické
vilozeni
poznamek do
CRM.

Automaticky
vytvorit follow-
up ukol s
terminem do 3
dnd.

Automaticky
presun do
follow-up faze +

Zodpovédnost

Obchodnik

Obchodnik
(podpora
osobni asistent)

Obchodnik +
vedeni

Asistentka /
Obchodnik

Obchodnik

Files /
Poznamky
dohodnuta a
naplanovana
schlizka pro
obchodnika

Files /
Poznamky



Faze

Uzavieno -
prohrano
(LOST)

Popis

Klient odmitl,
odlozil nebo
zvolil konkurenci.

Automatizace /
pozhamky

ukol ,Ziskat
referenci”.

Povinné
vypInéni dlvodu
ztraty pro
reporting.

Zodpovédnost

Obchodnik

Files /
Poznamky

.2.4 Faze 3-POST-SALE / FOLLOW-UP

Zodpovédnost: Obchodnici + osobni asistent

Ugel: Péce o klienta po instalaci, ziskani reference a nabidka doplikovych

produktd.

Faze

Follow-up

Ziskani
reference

Cross-sell /
Upsell

Popis

Kontakt s
klientem 14 dni
po instalaci.

Fotografie, dopis,
Google recenze.

Nabidka dalSich
produktd (QARO,
EDUCO, LED) do
2 mésicl od
instalace.

.2.5 Learning

Automatizace

Automatické
pfipomenuti
obchodnikovi
(notifikace po 14
dnech).

Notifikace po 60
dnech od
uzavreni.

Zodpovédnost

Obchodnik

Osobni asistent

Obchodnik

Files /
Poznamky

2.5.1Doporucené automatizace (Workflow Automations -

Pipedrive)

1. Po odeslani nabidky - vytvor ukol , Follow-up za 3 dny".
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2. Po 14 dnech od uzavreni — ukol , Ziskat referenci”.

3. Pokud Deal stagnuje 14 dni — upozornéni vedoucimu obchodu.
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