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P.7.2. Procedura pozyskania klienta

CEL PROCEDURY

Opis postepowania w celu pozyskania oraz biezacej obstugi klienta.

WSKAZNIK(I) PROCEDURY

Plan roczny sprzedazy - realizacja na poziomie min. 95%

WEASCICIELE PODPROCESOW

Witasciciel dla czynnosci 1-7

Kierownik DH dla czynnosci 8-26

LEGENDA

poczatek procedury

koniec procedury

podejmujacy decyzje

wykonawca czynnosci

informowany o wykonaniu czynnosci lub podjeciu decyzji

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

| 0e¢n @

przebieg czynnosci

przebieg informacji

Sporzadzit: Barbara Ciusniak Zatwierdzam: Katarzyna Obtaza

Wersja: 1 Data obowigzywania: 25-07-2012
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P.7.2. Procedura pozyskania klienta

Petnomocnik ds.

Specjalista ds.

Wytyczne, zrédta

Dostawca marketingu Zapisy danych
Lp. |Czynnosé et Sl
Pozyskiwanie nowych klientow
Poszukiwanie klientéw -
1 |zgodnie z profilem klienta z "Profil Klienta"
réznych zrédet |
"Podziat
Podmiotéw wg.
Wprowadzenie danych branzy",
2 |klienta w CRM i kontakt z CRM "Pochodzenie
klientem podmiotu”,
"Wprowadzanie
danych do CRM"
@
3 |Czy klient zainteresowany? —|
v
Nie - weryfikacja czy klient (Niclgy | (2]
4 |moze skorzystac¢ z CRM "Marketing"
jakiejkolwiek ustugi?
5 |Nie - koniec é CRM
T
Tak - zebranie informacji o
kliencie oraz potrzebnych
danych do podjecia T
6 |konkretnych dziatar CRM
handlowych np.
sporzadzenia oferty lub
ustalenia spotkania
Przekazanie zebranych ‘ g “przekazanie
7 |informacji do dziatu GRM Podmiotu”
handlowego
Klienci rozp ynajacy i konty
Weryfikacja danych o g
8 CRM "W dmiotu”
potrzebach klienta G
9 Czy klient oczekuje
spotkania?
10 7@k - umdwienie terminu i Rt “Terminy"
miejsca spotkania z klientem
Odbycie uméwionego
11 |spotkania w ustalonym CRM "Terminy"
miejscu i terminie
12 | Rozpoznanie potencjatu Rt "Potencjat
rozwojowego klienta podmiotu”
13  Zatozenie wdrozenia w CRM CRM "Wdrozenie"
14 | Czy konieczna jest wycena? mail Firma, "Wyceny"
e Tak - przeprowaqze_nie mail
wyceny do wdrozenia
Przekazanie wyceny do
16 CRM "W H
Pracownika DH L
Przygotowanie kalkulacji CRM (F.7.2.1.- "Kalkulacje
17 |cenowej (oferty) i F.7.2.4. lub cenowe",
przekazanie jej klientowi notatka) "Wdrozenie"
18 |Czy klient akceptuje oferte? CRM "Wdrozenie"
Nie - negocjacje w sprawie
19 ustalenia satysfakcjonujgcej CRM "Wdrozenie"
oferty
20 | C2y Klient akceptuje warunki “Wdrozenie"
oferty?
- Nie - zamkniecie wdrozenia CRM “Wdrozenie"
z statusem negatywnym
22 | Koniec
Tak - ztozenie przez klienta f‘:‘:ws '": "Zaméwienia od
23 |zamdwienia lub podpisanie zaméwienie Klientéw", "Nowy
umowy mail, fax Kiienty
Przyjecie, opisanie Firma, F.7.2.5. lub
24 | zamdwienia i przekazanie do F.7.2.6. umowa lub
BOK zaméwienie
e Zamkniecie wdrozenia z CRM “Wdrozenie"

statusem pozytywne

Koniec

P.7.2.v.1
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