Grzegorz
Zawlodzki

Nazwa procesu: - CRM:

BLUEPRINT PROCESU SPRZEDAZY

Ul6z swoj proces sprzedazy

Wypetnij od prawej, nie od lewej. Zacznij od tego, co klient robi w chwili podpisu, i cofaj sie o jednag kolumne, pytajac za kazdym razem: co klient musiat
potwierdzi¢ wczesniej, zeby to byto mozliwe. Nazwa kolumny opisuje reakcje klienta, nie Waszg czynnosc¢. Pie¢ do siedmiu kolumn wystarcza.

-)-)-)-)-)

_% dni _% dni _% dni _% dni _% dni _% dni _% dni

Trzy kolumny, ktore w praktyce zwykle s3 fikcja

01 02 03

Kolumna, z ktérej nikt nie wypada Kolumna, w ktérej stoi potowa lejka Kolumna bez potwierdzenia klienta

Etap nazywa sie ,kwalifikacja”, a w catym kwartale nie ma ani Zwykle ,wystana oferta”. Nie ma warunku wyjscia, bo warunek Jesli przesuniecie sprawy zalezy od dyscypliny handlowca, a nie
jednej sprawy przegranej przed wystaniem oferty. Wtedy dotyczyt Waszej czynnosci, ktora juz sie wykonata. Sprawy stoja od maila albo zdania od klienta, to nie jest proces, tylko umowa
kwalifikujecie kazdego, kto odbierze telefon, a decyzja o tam miesigcami i caty czas licza sie do wartosci lejka. spoteczna. Rozsypie sie w pierwszym gorgcym tygodniu.

odpuszczeniu zapada pozniej i po cichu.

Kryterium musi by¢ sprawdzalne. ,Klient jest zainteresowany” sie nie liczy, bo tego nie da sie potwierdzi¢ ani powtoérzyc. ,Klient odpisat na podsumowanie rozmowy, ze tak to wyglada” sie liczy, bo
mail albo jest, albo go nie ma. Kryterium wyjscia z kolumny jest jednoczes$nie warunkiem wejscia do nastepnej, wiec pisz je raz.

Na dalszych stronach karta na kazdg kolumne, do wypetnienia. Kontakt na ostatnie;. zawlodzki.pl



ETAP1Z7

%

WAGA PROGNOZY

WARUNEK WEJSCIA

Wypetnij tylko wtedy, gdy wejscie jest inne niz kryterium wyjscia z poprzedniego etapu — na przyktad wejscie G2 DOCELOWY PROG ROTAC| WEASCICIEL

skrotem.

POLA OBOWIAZKOWE

DEFINICJA: CO JEST PRAWDA, GDY SZANSA TU STOI

ZADANIA OBOWIAZKOWE

KRYTERIUM WYJSCIA: CO POTWIERDZIE KLIENT

CO Z TEGO ETAPU CZYTASZ

POWODY STRATY

ZLY PRZYKLAD WYJSCIA: CO NIE WYSTARCZA

AUTOMATYZACJE

WSKAZOWKA DLA ZESPOLU
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ETAP2Z7
/A ETAPU W CRM, DO 20 ZNA

%

CO POTWIERDZIt KLIENT WAGA PROGNOZY

WARUNEK WEJSCIA

Wypetnij tylko wtedy, gdy wejscie jest inne niz kryterium wyjscia z poprzedniego etapu — na przyktad wejscie G2 DOCELOWY PRGOS [ROUE WEASCICIEL

skrotem.

POLA OBOWIAZKOWE

DEFINICJA: CO JEST PRAWDA, GDY SZANSA TU STOI

ZADANIA OBOWIAZKOWE

KRYTERIUM WYJSCIA: CO POTWIERDZIL KLIENT

CO Z TEGO ETAPU CZYTASZ

POWODY STRATY

ZLY PRZYKLAD WYJSCIA: CO NIE WYSTARCZA

AUTOMATYZACJE

WSKAZOWKA DLA ZESPOLU
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ETAP 377

%

RM, DO 20 ZNAKOW

WAGA PROGNOZY

WARUNEK WEJSCIA

Wypetnij tylko wtedy, gdy wejscie jest inne niz kryterium wyjscia z poprzedniego etapu — na przyktad wejscie G2 DOCELOWY PRGOS [ROUE WEASCICIEL

skrotem.

POLA OBOWIAZKOWE

DEFINICJA: CO JEST PRAWDA, GDY SZANSA TU STOI

ZADANIA OBOWIAZKOWE

KRYTERIUM WYJSCIA: CO POTWIERDZIL KLIENT

CO Z TEGO ETAPU CZYTASZ

POWODY STRATY

ZLY PRZYKLAD WYJSCIA: CO NIE WYSTARCZA

AUTOMATYZACJE

WSKAZOWKA DLA ZESPOLU
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ETAP 4727
"RM, DO 20

%

CO POTWIERDZIt KLIENT WAGA PROGNOZY

WARUNEK WEJSCIA

Wypetnij tylko wtedy, gdy wejscie jest inne niz kryterium wyjscia z poprzedniego etapu — na przyktad wejscie G2 DOCELOWY PRGOS [ROUE WEASCICIEL

skrotem.

POLA OBOWIAZKOWE

DEFINICJA: CO JEST PRAWDA, GDY SZANSA TU STOI

ZADANIA OBOWIAZKOWE

KRYTERIUM WYJSCIA: CO POTWIERDZIL KLIENT

CO Z TEGO ETAPU CZYTASZ

POWODY STRATY

ZLY PRZYKLAD WYJSCIA: CO NIE WYSTARCZA

AUTOMATYZACJE

WSKAZOWKA DLA ZESPOLU
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ETAPS5Z7

%

KLIENT WAGA PROGNOZY

WARUNEK WEJSCIA

Wypetnij tylko wtedy, gdy wejscie jest inne niz kryterium wyjscia z poprzedniego etapu — na przyktad wejscie G2 DOCELOWY PRGOS [ROUE WEASCICIEL

skrotem.

POLA OBOWIAZKOWE

DEFINICJA: CO JEST PRAWDA, GDY SZANSA TU STOI

ZADANIA OBOWIAZKOWE

KRYTERIUM WYJSCIA: CO POTWIERDZIL KLIENT

CO Z TEGO ETAPU CZYTASZ

POWODY STRATY

ZLY PRZYKLAD WYJSCIA: CO NIE WYSTARCZA

AUTOMATYZACJE

WSKAZOWKA DLA ZESPOLU
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ETAP 6 27
ETAPU W

%

/IERDZIt KLIENT WAGA PROGNOZY

WARUNEK WEJSCIA

Wypetnij tylko wtedy, gdy wejscie jest inne niz kryterium wyjscia z poprzedniego etapu — na przyktad wejscie G2 DOCELOWY PRGOS [ROUE WEASCICIEL

skrotem.

POLA OBOWIAZKOWE

DEFINICJA: CO JEST PRAWDA, GDY SZANSA TU STOI

ZADANIA OBOWIAZKOWE

KRYTERIUM WYJSCIA: CO POTWIERDZIL KLIENT

CO Z TEGO ETAPU CZYTASZ

POWODY STRATY

ZLY PRZYKLAD WYJSCIA: CO NIE WYSTARCZA

AUTOMATYZACJE

WSKAZOWKA DLA ZESPOLU
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ETAP 72727

TAPU W CRM, DO 2

%

IERDZIt KLIENT WAGA PROGNOZY

WARUNEK WEJSCIA

Wypetnij tylko wtedy, gdy wejscie jest inne niz kryterium wyjscia z poprzedniego etapu — na przyktad wejscie €25 DO PRGOS [ROUE RSz

skrotem.

POLA OBOWIAZKOWE

DEFINICJA: CO JEST PRAWDA, GDY SZANSA TU STOI

ZADANIA OBOWIAZKOWE

KRYTERIUM WYJSCIA: CO POTWIERDZIL KLIENT
CO Z TEGO ETAPU CZYTASZ

POWODY STRATY

ZLY PRZYKLAD WYJSCIA: CO NIE WYSTARCZA

AUTOMATYZACJE

WSKAZOWKA DLA ZESPOLU

Blueprint procesu sprzedazy zawlodzki.pl

- strona 8



Grzegorz
Zawlodzki

Wypelniles karty? Chetnie na nie
spojrze

Trzydziesci minut wystarczy, zeby przejs¢ przez Twoje etapy i powiedziec,
ktore kryteria da sie potwierdzi¢ po stronie klienta, a ktére zostang deklaracja
handlowca. Ustawienie tego potem w CRM-ie jest robotg na jeden dzien.

Mozesz tez po prostu przysta¢ wypetnione karty mailem. Odpisze, co bym w
nich zmienit, zanim wejdg do systemu.

Zarezerwuj 30 minut na rozmowe -

albo napisz na grzesiek@zawlodzki.pl

Grzegorz Zawlodzki
Konsultant CRM i Al dla sprzedazy B2B - Wellbiz sp. z o.o.
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https://cal.com/zawlodzki/30min
mailto:grzesiek@zawlodzki.pl

