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Co je to obchodny proces?

Subor vopred definovanych, strukturovanych a opakovatelnych krokov,
ktoré vedu ku:

* Predaju tovaru/komodit
* Poskytovaniu sluzby za cenu
niekomu v danom casovom obdobi a mieste.

PocCet krokov a zlozitost procesu sa liSia a zavisia od mnohych faktorov, ako je
priemysel, typ zakaznikov a typ tovaru/sluzieb.




Preco mat’ obchodny proces?
Chaos a Improvizacia vs. Viete, co robite

* Proces samotny sa da merat a optimalizovat = je riadeny
* Pridelovanie zdrojov v ramci organizacie
- Cas na vytvorenie ponuky/zmluvy
- Uzke miesta a celkova efektivita
* Vykonnost (ludia, zdroje, ...)

« Standardizacia a automatizacia
* Nastup novych Clenov predajného timu




Priklad obchodného procesu

Typical B2C Sales Process Typical B2B Sales Process

Prospecting Prospecting

Qualification

Qualification

Discovery / Scoping
Proposal / Price
Quote Proposal / Price
Quote
Closed /
Won

Closed Closed /
/ Lost Won
Closed /
Lost






Lead management

« Lead = (akykolvek) potencialny buduci zakaznik
* Prospekt = kvalifikovany kontakt, ktory bol presunuty do predajného procesu

Kvalifikacia — BANT (hlavne v B2B)
- Budget — Kolko je prospekt ochotny a schopny minut na vase riesenie?
« Authority — Kto je osoba s autoritou v tomto predaji? Kto robi konec¢né rozhodnutie?

*  Need — Ma prospekt skutocnu potrebu pre mdj produkt?
«  Timeline — Kolko ¢asu bude prospekt potrebovat na rozhodnutie o nakupe?

Neexistuje univerzalne pravidlo, ako a kedy je lead kvalifikovany

Zdroje leadov — vlastne weboveé stranky, udalosti, odporucCania, socialne siete, ATL
kampane, komercné databazy
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Priklad toku leadov (v B2B spolocnosti)

New

Initial validation Lonly part of leads MQL ales rejects the lead
~—

Y

Attemptingto |
contact - pass to sales from LDR team

Y

Working No Response

Disqualified

MQL = marketing qualified lead
LDR = lead development representative
BDR = business development representative (=SDR)

Qualified — with
Opp

Qualified - to Acc
/ Contact







Opportunity management

Kvalifikovany lead = mame dostatok (a kvalitnych) udajov, bol identifikovany
potencialny zakaznik, existuje zamer nakupit

Klucove atributy:

(OCakavany) datum uzatvorenia obchodu

Suma — ekonomicka hodnota, ktoru oCakavame realizovat (objem, trzby atd.)

Faza obchodnej prilezitosti
Otvorena / Uzavreta
Prehrana / VVyhrana

Pravdepodobnost, Ze obchod bude uzavrety (0-100%)
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Co sa deje s obchodnou prilezitost'ou (v SF)
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Potencialny zakaznik je identifikovany, su zapojené kontakty
Moze ist o novy obchod / doplnovy obchodu / obnovenie

Mbze byt vytvorena ponuka/subor ponuk (configure, price and quote -
CPQ) a schvalena

Stretnutia / hovory / e-maily — je dobré ich sledovat v kontexte prilezitosti

Fazy sa menia, pravdepodobnost sa upravuje (zvysuje), datum uzavretia sa
upravuje

Spolupraca v ramci organizacie (zdiefanie, komunikacia)

Prilezitost je zdrojom pre reportovanie a predpovedanie — predikcia
oCakavanych uzavretych obchodov v Case: f(%, suma, ¢as)

Obchod je Uzavrety :) alebo Prehrany :(




Priklad toku prilezitosti (v B2B spoloCnosti)

Converted

{i

—
Qualify / Scope

Quoted

|

Short Listed

||
AU U

i

Verbal

-
o

90 days of inactivity

Closed lost

—

Closed Duplicate

—

180 days of inactivity

PO Sent to Ops

|
4

Closed Won

Closed Created in
Error

~—

CE—

Stale Closed Aged
—
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OBJEKTY




Meranie predajného procesu a KPlIs

Nove leady v pipeline
Priemerny vek leadov v pipeline
Miera konverzie / Miera vyhry
Dosiahnutie planu / kvoty
Annual contract value (ACV)
Customer lifetime value (CLV)
Retencia zakaznikov

Viac na: https://www.salesforce.com/resources/articles/sales-kpis/
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The Fundamental Objects of a Sales Process

Leads Accounts Contacts Opportunities Activities
Any person that Organisation Individual directly Any potential A detailed
may be with an associated with an revenue- interaction log
interested in established account and generating sales for a call, a
your product or relationship to possibly one or deal or event follow-up task or
services. your company. more opportunities. you want to a calendar

track. event.




Vzt'ahy medzi standardnymi Sales Cloud

objektami
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