CHECKLIST optimalizace obchodniho procesu

-

»  KROK 1: Vyjasnéni cile procesu

0 Urcete, co ve firmé znamena ,vyhrany obchod” (podpis smlouvy, objednavka,

fakturace...).

N

»" KROK 2: Mapovani souc¢asného prodejniho procesu

C] Sesbirejte data ke vSem aktivitam od prvniho kontaktu po vysledek.
C] Nakreslete proces (napf. swim-lane diagram).
[ ] Oznatte silné a slabé stranky a tzka hrdla.

»" KROK 3: Mapovani nakupniho procesu zakaznika

0 Zjistéte, jak a kdy zakaznik vyhledava informace (zhruba 70 % rozhodnuti
padne pred kontaktem).

("] Identifikujte jednotlivé rozhodovatele, rozpocet a ¢asovy ramec.

[ ] Porovnejte (gap-analyza) se svym procesem.

» KROK 4: Srovnani prodejniho a nakupniho procesu

(] vypiste viechny nesoulady a prioritu jejich odstran&ni.
[ ] Rozhodnéte, kde se musi va3 prodejni postup prizptisobit zakaznikovi.

" KROK 5: Rozdéleni na 8 az 12 fazi

C] Rozkouskujte proces na logické etapy podle aktivit a rozhodnuti zdkaznika.
C] Kazdé fazi pfiradte jasna vstupni/vystupni kritéria.

(] Ovétte, e pocet fazi umozni vidét tizka hrdla a predvidat pipeline.

[:] Pridélte jednotlivé faze lidem ve vasem tymu ci firmé.

" KROK 6: Nastaveni konverznich mér mezi fazemi

C] U kazdého prechodu stanovte minimalni poZzadovanou konverzi.
C] Zpétné spocitejte soucasné konverze pro vychozi stav.




»" KROK 7: Vybér klicovych metrik

D Zacatek procesu - aktivita (pocet leadU, schlizek, aktivita na LinkedInu...).
D Stfed procesu - kvalita (objem nabidnutych penéz, pocet analyz...).

[ ] Konec procesu - vysledek (fakturovany objem, objednany objem, marze).
(] zapiste vybrané metriky do CRM a nastavte reporting.

»" KROK 8: Implementace do CRM

(] Pridejte nové faze jako ,stage” v CRM.
(] Nastavte povinné polozky pro vstup/vystup kazdé faze.
(] vytvorte dashboard s metrikami a konverzemi.

»" KROK 9: Pravidelné vyhodnocovani

0 Kazdy mésic sledujte metriky a konverze podle obchodnika, segmentu,
regionu, zemé...

(] Identifikujte faze s poklesem konverze a hledejte pficinu.

»" KROK 10: Iterace a optimalizace

D Podle zjiSténi upravte faze, metriky nebo pridejte zdroje.
D Opakujte cely cyklus minimalné Ctvrtletné.

Tip:

Checklist vioZte do CRM jako interni postup. Systém pak mUZe vyZadovat
splnéni krok( pred posunem prileZitosti do dalsi faze.




Pokud mate problémy se
svym obchodnim procesem,
nevahejte mi napsat.

Spole¢né nastartujeme vas
obchodni uspéch!
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