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Sprzedaz ustugi wdrozeniowej nowemu klientowi - wersja 1.0 -« CRM: pipedrive

BLUEPRINT PROCESU SPRZEDAZY

Proces sprzedazy B2B w siedmiu etapach

Sprawa idzie w prawo. Kazda kolumna jest nazwana tym, co potwierdzit klient, a nie tym, co zrobit handlowiec — dlatego nie ma tu etapu ,Wystana oferta”:
oferte mozna wystac¢ komukolwiek i kiedykolwiek. Pasek pod nazwa to waga w prognozie, liczba obok niego to czas, po ktorym warto zapytac, co sie dzieje.
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Zgodzit sie na Nazwat problem, Odpisat na Powiedziat, ze to Wybiera Was i nazwat Odestat dokument, Podpisat, sprawa idzie
rozmowe i przyszedt budzet, decydenta i podsumowanie, ze tak zamknie jego problem warunek decyzji uwagi zamkniete do realizacji

na nig termin to wyglada
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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.

To jest przyktad, nie szablon do przepisania. Uktad pochodzi ze sprzedazy ustug wdrozeniowych B2B: decyzja zapada w dwie do szesciu rozmow, kupuje wiasciciel albo szef sprzedazy, wdrozenie
startuje po podpisie. Twoj lejek bedzie inny, bo Twoi klienci kupuja inaczej. Przenosi sie forma kolumny: nazwa opisujaca reakcje klienta, sposéb sprawdzenia i jedna liczba.

Karty kolejnych etapow na dalszych stronach, po jednej na etap. Kontakt na ostatniej. zawlodzki.pl



Szuka rozwigzania

Klient szuka rozwigzania

WARUNEK WEJSCIA

Znasz firme, osobe i powdd kontaktu.

DEFINICJA: CO JEST PRAWDA, GDY SZANSA TU STOI

Klient zauwazyt, ze co$ u niego nie dziata, i zgodzit sie o tym porozmawiad.

KRYTERIUM WYJSCIA: CO POTWIERDZIL KLIENT

Klient potwierdzit termin i rozmowa rozpoznawcza sie odbyta.

ZLY PRZYKLAD WYJSCIA: CO NIE WYSTARCZA

~Wystali$my maila i czekamy.” Brak odpowiedzi nie jest zgodg na rozmowe. Potwierdzony
termin, na ktory klient nie przyszedt, tez nie.

JAK TO SPRAWDZISZ BEZ WIARY W StOWO HANDLOWCA

Przyjete zaproszenie w kalendarzu i notatka z odbytej rozmowy.

WSKAZOWKA DLA ZESPOLU

ETAP1Z7

10%

WAGA PROGNOZY

CZAS DOCELOWY PROG ROTACJI WEASCICIEL

5 dni 14 dni Handlowiec

POLA OBOWIAZKOWE

e deal.source

ZADANIA OBOWIAZKOWE

o Zapisac¢ powdd kontaktu w polu ,,Problem, ktory klient chce
naprawi¢”

CO Z TEGO ETAPU CZYTASZ

e Liczba nowych szans w podziale na zrédto

o % szans z potwierdzonym terminem rozmowy
POWODY STRATY

¢ Brak odpowiedzi

¢ Nie nasz profil klienta

AUTOMATYZACJE

o auto_kwalifikacja_inbound

Nie wpuszczaj tu szans z polecenia, ktore od razu proszg o oferte. Te wchodza na etap ,Klient uznat, ze to moze zamkna¢ jego problem” z zaznaczonym zrédtem.

Szuka rozwigzania
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Sytuacja rozpoznana

Klient nazwat problem, budzet i termin

WARUNEK WEJSCIA

To samo, co kryterium wyjscia z poprzedniego etapu. Proces jest maszyna stanow, wiec ten warunek zapisuje
sie raz.

DEFINICJA: CO JEST PRAWDA, GDY SZANSA TU STOI

Klient powiedziat, co chce naprawi¢, kto o tym decyduije, ile na to ma i do kiedly.

KRYTERIUM WYJSCIA: CO POTWIERDZIL KLIENT

Znasz cztery rzeczy z ust klienta: problem, budzet, osobe decydujaca i termin uruchomienia.

ZLY PRZYKLAD WYJSCIA: CO NIE WYSTARCZA

LKlient jest zainteresowany.” Nie da sie tego sprawdzi¢ ani powtdrzy¢, wiec dwdch
handlowcéw zapisze pod tym dwie rozne sytuacje.

JAK TO SPRAWDZISZ BEZ WIARY W StOWO HANDLOWCA

Klient sam podat nazwisko osoby, ktora podpisuje, i date, do ktorej chce miec to
uruchomione.

WSKAZOWKA DLA ZESPOLU

ETAP2Z7

20%

WAGA PROGNOZY

CZAS DOCELOWY PROG ROTACJI WEASCICIEL

7 dni 21 dni Handlowiec

POLA OBOWIAZKOWE

deal.problem_glowny

o deal.decydent

deal.termin_uruchomienia

® organization.branza

ZADANIA OBOWIAZKOWE

o Wopisa¢ odpowiedzi na cztery pytania do pol szansy, nie do
notatki

CO Z TEGO ETAPU CZYTASZ

® % szans z wypetnionymi czterema polami

e % szans odrzuconych na tym etapie i powod

POWODY STRATY

o Brak budzetu

o Brak decyzyjnosci
e Zty moment

o Nie nasz profil klienta

AUTOMATYZACJE

To jedyny etap, na ktorym wypada odpusci¢ szanse bez straty twarzy. Jesli w catym kwartale nikt tu nie wypadt, ten etap jest dekoracjg i trzeba na to spojrze¢ osobno.

Sytuacja rozpoznana
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Diagnoza potwierdzona

Klient potwierdzit, ze rozumiesz jego sytuacje

WARUNEK WEJSCIA

To samo, co kryterium wyjscia z poprzedniego etapu. Proces jest maszyna stanow, wiec ten warunek zapisuje
sie raz.

DEFINICJA: CO JEST PRAWDA, GDY SZANSA TU STOI

Klient przeczytat Twoje podsumowanie rozmowy i napisat, ze tak to u niego wyglada.

KRYTERIUM WYJSCIA: CO POTWIERDZIL KLIENT

Klient odpisat na podsumowanie twierdzaco albo nanidst poprawki, ktére przyjates.

ZLY PRZYKLAD WYJSCIA: CO NIE WYSTARCZA

~Wystalismy podsumowanie.” Wystanie nie jest potwierdzeniem, a milczenie klienta tez jest
odpowiedzia.

JAK TO SPRAWDZISZ BEZ WIARY W StOWO HANDLOWCA

Mail od klienta z potwierdzeniem albo z poprawkami. Da sie go otworzy¢ i pokazac.

WSKAZOWKA DLA ZESPOLU

ETAP 377

30%

WAGA PROGNOZY

CZAS DOCELOWY PROG ROTACJI WEASCICIEL

3 dni 7 dni Handlowiec

POLA OBOWIAZKOWE

ZADANIA OBOWIAZKOWE

o Wysta¢ podsumowanie rozmowy z pytaniem, czy dobrze to
zapisates

CO Z TEGO ETAPU CZYTASZ

o % podsumowan, na ktére klient odpisat

¢ Dni od rozmowy do potwierdzenia

POWODY STRATY

o Rozminiecie oczekiwan

® Brak odpowiedzi

AUTOMATYZACJE

o auto_podsumowanie_rozmowy

o auto_alert_bez_potwierdzenia

Ten etap zastepuje ,,przygotowanie oferty”. Oferta pisana bez potwierdzonego rozumienia sytuacji wraca z uwagami do zakresu, a nie do ceny, i wtedy caty cykl robi sie
od nowa.

Diagnoza potwierdzona
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ETAP 4727

Rozwigzanie pasuje 50%

Klient uznat, ze to moze zamknac jego problem WAGA PROGNOZY

WARUNEK WEJSCIA

. ) . . . . CZAS DOCELOWY PROG ROTACJI WEASCICIEL
Wejscie skrotem: szansa z polecenia z gotowa, nazwang potrzebg wchodzi tutaj bez etapow 1— . . .
. . I . . » 10 dni 21 dni Handlowiec
3. Normalne wejscie to kryterium wyjscia z etapu ,Diagnoza potwierdzona”.
DEFINICJA: CO JEST PRAWDA, GDY SZANSA TU STOI POLA OBOWIAZKOWE
Klient zobaczyt proponowane rozwigzanie i powiedziat, ze widzi, jak to rozwigzuje jego problem. o dealvalue

ZADANIA OBOWIAZKOWE

KRYTERIUM WYJSCIA: CO POTWIERDZIE KLIENT o Zapisac¢ w notatce, kto i kiedy potwierdzit dopasowanie

Klient powiedziat wprost, ze rozwigzanie odpowiada na jego problem. Wiesz, kto to
o . . CO Z TEGO ETAPU CZYTASZ
powiedziat, kiedy i przy kim.
o Dni od pierwszej rozmowy do tego potwierdzenia

® % szans, ktére przeszty z poprzedniego etapu

ZLY PRZYKLAD WYJSCIA: CO NIE WYSTARCZA POWODY STRATY

~Wystalismy oferte.” Oferte mozna wysta¢ komukolwiek i w dowolnym momencie, wiec sam * Rozwigzanie nie pasuje

fakt wystania nie mowi o postepie sprawy nic. To jest etap, na ktorym w wiekszosci lejkow e Zadrogo

zalegaja szanse bez kontaktu od miesiecy. o Odtozone na pozniej
AUTOMATYZACJE

o auto_alert_martwy_deal
JAK TO SPRAWDZISZ BEZ WIARY W SLtOWO HANDLOWCA

Zdanie klienta zapisane w notatce z datg i nazwiskiem. Menedzer moze zadzwoni¢ do klienta
i zapyta¢ o to samo jednym pytaniem.

WSKAZOWKA DLA ZESPOLU

Tu wchodzg szanse z polecenia, ktére od razu prosza o oferte. Zaznacz zrédto ,,Polecenie”, zeby konwersja gory lejka zostata prawdziwa. Nie przeprowadzaj ich sztucznie

przez etapy 1—3.
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ETAPS5Z7

Wybrani warunkowo 70%

Klient uznat Cie za najlepsza z opcji WAGA PROGNOZY

WARUNEK WEJSCIA

To samo, co kryterium wyjscia z poprzedniego etapu. Proces jest maszyna stanow, wiec ten warunek zapisuje R PROE [ROUNE WihseiellEL

sie raz. 7 dni 21 dni Handlowiec

DEFINICJA: CO JEST PRAWDA, GDY SZANSA TU STOI
POLA OBOWIAZKOWE
Klient powiedziat, ze wybiera Was, i nazwat warunek, ktory musi byc¢ jeszcze spetniony. .
P y y yel P y o deal.warunek_decyzji

o deal.konkurencja
KRYTERIUM WYJSCIA: CO POTWIERDZIE KLIENT ZADANIA OBOWIAZKOWE

Klient nazwat warunek decyzji (cena, termin, zakres, zgoda wewnetrzna) i powiedziat, ze poza « Wpisa¢ warunek decyzji i z kim klient jeszcze rozmawia

nim decyzja jest podjeta.
CO Z TEGO ETAPU CZYTASZ

o % szans, w ktérych znasz konkurencje
¢ Sredni czas na etapie

ZtY PRZYKLAD WYJSCIA: CO NIE WYSTARCZA POWODY STRATY

LKlient mowi, ze jestesmy najlepsi.” Bez nazwanego warunku i bez wiedzy, z kim jeszcze o Wybrat konkurencie

rozmawia, to jest uprzejmose, a nie etap. o 7 obinio /i

e Brak zgody wewnetrznej

AUTOMATYZACJE
JAK TO SPRAWDZISZ BEZ WIARY W SLtOWO HANDLOWCA o auto_alert_martwy_deal

Klient sam powiedziat, z kim jeszcze rozmawiat albo ze z nikim, i co musi sie jeszcze u niego
zgodzi¢.

WSKAZOWKA DLA ZESPOLU

Jesli nie umiesz nazwac¢ warunku decyzji, szansa jest jeszcze na etapie poprzednim. Przesuniecie jej tutaj zawyzy prognoze o petng wartose.
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Warunki uzgodnione

Klient uzgodnit cene, zakres i termin

WARUNEK WEJSCIA

To samo, co kryterium wyjscia z poprzedniego etapu. Proces jest maszyna stanow, wiec ten warunek zapisuje
sie raz.

DEFINICJA: CO JEST PRAWDA, GDY SZANSA TU STOI

Warunki sg ustalone na pismie i czekaja tylko na formalnosci.

KRYTERIUM WYJSCIA: CO POTWIERDZIL KLIENT

Klient odestat dokument z uwagami albo bez, a uwagi sg zamkniete.

ZLY PRZYKLAD WYJSCIA: CO NIE WYSTARCZA

~Umowa jest u klienta.” Dokument lezgcy u klienta bez odpowiedzi nie jest uzgodnieniem
warunkow.

JAK TO SPRAWDZISZ BEZ WIARY W StOWO HANDLOWCA

Odestany dokument albo mail akceptujacy cene, zakres i date startu.

WSKAZOWKA DLA ZESPOLU

ETAP 6 27

90%

WAGA PROGNOZY

CZAS DOCELOWY PROG ROTACJI WEASCICIEL

10 dni 21 dni Handlowiec

POLA OBOWIAZKOWE

o deal.zakres

o deal.cena_po_negocjacji

ZADANIA OBOWIAZKOWE

e Zapisac cene po negocjacji w osobnym polu, nie nadpisywac
wartosci

CO Z TEGO ETAPU CZYTASZ

o W ilu szansach zmienia sie cenai o ile

¢ Dni od uzgodnienia warunkéw do podpisu

POWODY STRATY

¢ Nie doszto do porozumienia

o Wycofat sie

AUTOMATYZACJE

Zmiane ceny zapisuj w polu, nie w opisie szansy. Inaczej po roku nie policzysz, ile oddajecie w negocjacjach, a fo jest jedna z niewielu liczb, ktére da sie poprawi¢ w

kwartat.

Warunki uzgodnione
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Podpisane

Klient podpisat

WARUNEK WEJSCIA

To samo, co kryterium wyjscia z poprzedniego etapu. Proces jest maszyna stanow, wiec ten warunek zapisuje
sie raz.

DEFINICJA: CO JEST PRAWDA, GDY SZANSA TU STOI

Umowa jest podpisana, a sprawa przekazana do realizacji.

KRYTERIUM WYJSCIA: CO POTWIERDZIL KLIENT

Podpis obu stron i przekazanie do realizacji z ustalong datg startu.

ZLY PRZYKLAD WYJSCIA: CO NIE WYSTARCZA

.Klient obiecat podpisa¢ w tym tygodniu.”

JAK TO SPRAWDZISZ BEZ WIARY W StOWO HANDLOWCA

Podpisany dokument w aktach szansy.

WSKAZOWKA DLA ZESPOLU

P727

100%

WAGA PROGNOZY

CZAS DOCELOWY PROG ROTACJI WEASCICIEL

5 dni 10 dni Handlowiec

POLA OBOWIAZKOWE

deal.value

ZADANIA OBOWIAZKOWE
Zamkna¢ szanse jako wygrang tego samego dnia
Przekazac¢ sprawe do realizacji

CO Z TEGO ETAPU CZYTASZ
Skutecznos$¢ w podziale na zrédto

Diugos¢ catego cyklu od pierwszej rozmowy do podpisu

POWODY STRATY

AUTOMATYZACJE

auto_przekazanie_do_realizacji

Zamykaj szanse tego samego dnia. Szanse domykane zbiorczo na koniec miesigca psuja pomiar diugosci cyklu i nikt tego potem nie odkreci.

Podpisane
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Grzegorz
Zawlodzki

Twoj lejek bedzie wygladal
inaczej niz ten przyklad

Trzydziesci minut wystarczy, zeby przejs¢ przez Wasze etapy i powiedzie¢,
ktore z nich da sie potwierdzi¢ po stronie klienta, a ktére sa kolumna, w ktorej
odktada sie decyzje. Patrze na Wasze dane z CRM-a, nie na teorie.

Jesli wolisz najpierw napisac, przeslij swoj lejek. Odpisze, co bym w nim
zmienit i w jakiej kolejnosci.

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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