1.3. Detailni popis obchodniho
procesu

Tato ¢ast definuje presny pracovni postup Asistentky prodeje a Obchodnika v
systému Pipedrive — od vzniku leadu, pfes kvalifikaci, vytvofeni dealu, az po
uzavieni smlouvy a nasledny follow-up.

1. Prace s LEADY
(Asistentka prodeje)

Zodpovédnost: Asistent

Hlavni cil: kvalifikovat zajemce a pfipravit obchodnikovi kvalitni obchodni
prilezitost..

KROK 1- Prevzeti leadu

1. Lead prichazi z webu, Linkedlnu, e-mailu, telefonu nebo z manualniho zadani.

2. Lead se automaticky nebo manualné prifadi ke spravné organizaci v
Pipedrive.

3. Asistentka zkontroluje:
e spravné kontaktni udaje
e vazbu na organizaci
e regionalni prifazeni
4. Lead musi byt spravné pojmenovan ve formatu:
PRODUKT - Nazev organizace
e napf. QARO - Horni Dolni
« napf. EDUCO - ZSsMS Horni Dolni
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KROK 2 - Prvni kontakt (telefon / e-mail)
1. Asistentka kontaktuje lead do 24 hodin.
2. Po prvnim uspesnem kontaktu oznacuje lead stitkem ,, Kontaktovan".
3. Systém automaticky vytvafi ukol:
o ,Zavolat za 2 dny”

4. Asistentka do leadu zapiSe struchou poznamku z hovoru.

KROK 3 - Kvalifikacni hovor (SPIN)

Asistentka oveéruje:
e realny zajem
e potfebu a problém
e rozpocCet
e rozhodovatele
o predpokladany termin realizace
Pokud je lead kvalifikovany, presouva se do faze ,Komunikujeme".

- prevod leadu do DEALS (vznik obchodniho pripadu)

2. Tvorba DEALU (vznik obchodniho
pripadu)

KROK 4 - Naplanovani schiizky
Asistentka:

 vytvafi obchodnikovi schlizku v Pipedrive

o doplhuje: ¢as, misto, ucastniky

e Vv popisu uvadi prehled zjisténych informaci a ucel schlzky
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KROK 5 - Vytvoreni dealu

1. Lead se konvertuje na Deal (manualné).
2. Asistentka doplIni v§echna dilezita pole:
« Produktova fada (EUD / QARO / EDUCO / LED)
e Odhadovana hodnota
e Poznamky ze SPIN hovoru
3. Deal dostava stitek obchodnika, napr.:
o PET/DAS/PEK/ROK
Deal se automaticky pfesune do faze:
- ,Schizka / Prezentace”

Timto okamzikem pfebira deal obchodnik.

3. Prace obchodnika — DEAL pipeline

KROK 6 - Schlizka / prezentace
Obchodnik:

e provede prezentaci reseni

e doplni poznamky a zavéry do dealu

e posune deal podle skute¢ného stavu

KROK 7 - Vytvoreni a odeslani nabidky

Po schiizce obchodnik (nebo asistentka) pfipravi nabidku.

Po schiizce je odeslan automaticky e-mail s podékovanim a vSemi produktovymi
katalogy z kvalifikace LEADU.

o Standardni produkty: Obchodnik vytvofri v Pipedrive
o Komplexni kalkulace: Obchodnik pozada Asistentku o podporu

Termin: do 48 hod. dnll od schlizky

w
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Produkty a ceny — Pipedrive
Cenova nabidka - NEX - Automatické pridani do DEALU jako SOUBOR

Po odeslani systém automaticky vytvari ukol:
- "Follow-up za 3 dny"

KROK 8 - Vyjednavani
Obchodnik resi:

e Uupravy nabidky

o kalkulace

e cenova jednani

KROK 9 - Smlouva / objednavka

Po akceptaci nabidky:
» obchodnik dava deal do faza smlouva objednaivka
e Deal sa prevadza na asistentku ( osobni asistentku

e Osobni asistetnka dokoncuje smlouvu a objednavku

KROK 10 - Uzavreno - vyhrano (WON)

Po podpisu smlouvy systém automaticky po zméne fazy oznaci deal ako WIN

KROK 11-Uzavreno — prohrano (LOST)
Obchodnik je povinen vyplnit divod prohry.

DEAL se vraci do remarketingoveé faze.

3. POST-SALE / FOLLOW-UP (od instalace)
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KROK 12 - Follow-up po 14 dnech

Obchodnik kontaktuje klienta a ovéfri:
e spokojenost
o funkcénost produktu
e pfipadné problémy

Systém pripomina ukol automaticky po 14 dnech.

KROK 13 - Ziskani reference

Asistentka (na zakladé pozadavku Obchodnika) pozada o referenci
Termin: do 30 dnl od instalace

Asistentka zajisti:

[0 fotku z instalace

[1 Google recenzi

[ pfipadné psanou referenci

Reference uklada do organizace v PD/ Notion

KROK 14 - Cross-sell / upsell

Do 60 dnll od instalace systém upozorni obchodnika, aby nabidl dalsi produkty:

QARO, EDUCO, LED nebo EUD

Odpovednosti v procese

FAZE Asistentka Obchodnik Osobni asistentka
Lead — Deal °

Nabidka .

Vyjednavani °

Smiouvy ° °

Follow-UP °

Reference .
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Cross-sell °

Faze v PipeDrive ( po preklopeni Lead na Deal )

FAZE Obchodnik Osobni asistentka
Schlizka °

Pesonalizovana nabidka °

Vyjednavani °

Smiouvy °

Vyhra °

Prohra °

Po prohre — automaticky sa vytvara novy LEAD
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