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CEL PROCEDURY

Opis postepowania w celu pozyskania oraz handlowej obstugi klienta.

WSKAZNIK(I) PROCEDURY

Plan roczny sprzedazy - realizacja na poziomie min. 95%

WEASCICIELE PODPROCESOW

Kierownik DH

LEGENDA

1000 ¢p 8

poczatek procedury

koniec procedury

podejmujacy decyzje

wykonawca czynnosci

informowany o wykonaniu czynnosci lub podjeciu decyzji

osoba z ktérg wykonuje sie czynnoé¢ lub podejmuje decyzje w porozumieniu

przebieg czynnosci

przebieg informacji

Sporzadzit: Katarzyna Obfaza Zatwierdzam: Katarzyna Obtaza

Wersja: 3 Data obowigzywania: 03-01-2018

Wszelkie prawa zastrzezone, nie kopiowac bez zgody wiadz organizacji.
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Podmiotéw wg.
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klienta do CRM podmiotu”,
"Wprowadzanie
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- . rzekazanie
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s Czy potrzebne jest
spotkanie z klientem?
Tak - umdwienie terminu i
6 |miejsca spotkania z CRM "Terminy"
klientem
Odbycie uméwionego
7 |spotkania w ustalonym CRM "Terminy"
miejscu i terminie
Rozpoznanie potencjatu "Potencjat
8 3 ) CRM ey
rozwojowego Klienta podmiotu
0 gz&;;zeme wdrozenia w CRM "Wdrozenie"
0 Czy konieczna jest mail "Wyceny"
wycena?
m Tak - qurzqdzenle wyceny CRM/serwer "Wyceny"
do wdrozenia
Przekazanie wyceny do
12 opiekuna handlowego CRM "Wyceny"
klienta
13 | Przygotowanie oferty i
3 S, . CRM " "
przekazanie jej klientowi Terminy
14 |C2y Klient akceptuje CRM "Wdrozenie"
oferte?
Nie - negocjacje w sprawie
15 |ustalenia CRM "Wdrozenie"
satysfakcjonujgcej oferty
0 Czy K//gnt akceptuje "Wdrozenie"
warunki oferty?
Nie - zamknigcie
17 |wdrozenia z statusem CRM "Wdrozenie"
negatywnym
18 | Koniec
Tak - ztozenie przez (Rl I'“:
19 |klienta zamdwienia lub umowa luk
: 7 zamowienie N "o "
podpisanie umowy mail, fax Klient", "Umowy'
Przyjecie, opisanie
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22 |Koniec
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