Przykiad 2: Dane dla kazdego procesu

Cel: Wzor listy danych niezbednych na poszczegodlnych etapach sprzedazy. Uzycie: Uzupetnij o
pola specyficzne dla CreativeHarder (agencja, eventy, kongresy).

Zasada

Na kazdym etapie procesu zbierane sg inne dane. Im pdzniejszy etap, tym wiecej szczegotdw.

1. Prospecting — dane minimalne

Etapy procesu: Zrédto — Nowy lead — Weryfikacja ICP — W bazie

Pole Typ Obowiazkowe Etap Uwagi
Zrédio lista tak Nowy lead LinkedIn, kongres, formularz,
pozyskania event, formularz ,piknikowy”
Nazwa firmy tekst tak Nowy lead reczne / GUS
NIP tekst tak Nowy lead Do weryfikaciji firmy
REGON tekst nie Weryfikacja GUS (auto)
ICP
Branza / PKD tekst nie Weryfikacja Zgodnos¢ z ICP
ICP
Liczba liczba nie W bazie Potencjat klienta

pracownikow

Imie osoby tekst nie W bazie research
kontaktowej

Nazwisko tekst nie W bazie research
Email tekst nie W bazie research
Telefon tekst nie W bazie research

LinkedIn (URL) link nie W bazie research




Stanowisko

tekst

nie W bazie

Osoba decyzyjna?

Next step
t

data/teks

nie W bazie

Kiedy kolejny kontakt / przejscie
do Pre-sale lub Re-engagement

Uwagi: Na Prospecting wystarczy firma + podstawowe dane. Osoby kontaktowe mozna

dodawac stopniowo.

2. Pre-sale — dane rozszerzone

Etapy procesu: Nowy lead — Inicjalizacja kontaktu — Wystana prezentacja — Umodwiona
spotkanie — Przeprowadzona prezentacja

Pole Typ Obowigzkowe Etap Uwagi
Wszystkie z — — —
Prospecting
Osoba decyzyjna tak/nie | tak Inicjalizacja Czy rozmawiamy z DM?
(TA/NIE)
Wystana prezentacja | plik/link | nie Wystana Ktéra wersja materiatow
prezentacja
Data spotkania data nie Umowiona Termin ustalony
spotkanie
Data prezentacji data nie Przeprowadzona Kiedy odbyta sie
prezentacja prezentacja
Wynik (Sukces / lista tak Przeprowadzona Sukces — Sale, Brak
Brak sukcesu) prezentacja sukcesu —
Re-engagement
Poziom lista nie Przeprowadzona Wysokie / srednie / niskie
zainteresowania prezentacja

3. Sale — dane petne

Etapy procesu: Brief — Wycena — Oferta wystana — Negocjacje — Umowa

Pole

Typ

Obowigzkowe

Etap

Uwagi




Wszystkie z Pre-sale

Brief Brief

Opis zapotrzebowania tekst tak Brief Co klient potrzebuje
Budzet (szacunek) kwota | nie Brief

Termin realizacji data nie Brief

Wymagania szczegétowe | tekst nie Brief

Oferta Wycena / Oferta wystana

Wersja wyceny tekst nie Wycena v1, v2...

Wartos¢ oferty kwota | tak Oferta wystana

Data wystania oferty data nie Oferta wystana

Umowa Negocjacje / Umowa

Osoba do podpisu (imie, | tekst tak Umowa

stanowisko)

Adres korespondencyjny | tekst nie Umowa Do umowy

Data podpisania data — Umowa (Won) Po zamknieciu

Nr umowy tekst — Umowa (Won) Po zamknieciu
Wynik (Won / Lost) lista tak Umowa Won — Zamkniety, Lost

— Re-engagement

4. Re-engagement — dane do utrzymania kontaktu

Etapy procesu: Zaplanowany pierwszy kontakt — Pierwszy kontakt (3 mies.) — Drugi kontakt (6
mies.) — Trzeci kontakt (9 mies.) — Czwarty kontakt (12 mies.)

Pole Typ

Obowiagzkowe

Etap

Uwagi

Powdd Re-engagement | tekst

tak

Zaplanowany 1. kontakt

Brak budzetu, Lost, Odlozony, Nie teraz




Next step (data) data tak Wszystkie Kiedy nastepny kontakt (3, 6, 9, 12 mies.)

Data kontaktu data tak Kazdy kontakt Kiedy przeprowadzono (1., 2., 3., 4.)

Ostatnia tre$¢ kontaktu tekst nie Kazdy kontakt SMS/email — o czym rozmawiali$my

Wynik (Won / Lost) lista tak 4. kontakt 12 mies. Won — Sale, Lost — Nastepny cykl
Re-engagement

Priorytet kontaktu lista nie — Wysoki / sredni / niski

5. Wspodlne dla wszystkich etapéw

Pole

Uwagi

Wiasciciel (Owner)

Kto odpowiada za kontakt / szanse sprzedazy

Notatki

Wolne pole na komentarze

Zataczniki

Prezentacje, maile, oferty

Historia komunikacji

Maile, rozmowy (jesli integracja)

6. Dane strukturalne — Firma (Company)

Pole Kiedy uzupetnia¢
NIP Prospecting
REGON Prospecting (z GUS)
Adres siedziby Prospecting / Pre-sale
Strona www Prospecting
Branza, PKD Prospecting

Liczba pracownikéw

Prospecting
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