1.1. Urceni a definice smeérnice

11 Uéel smérnice

Ug&elem této smérnice je sjednotit, zefektivnit a zprehlednit obchodni proces ve
firmé prostiednictvim jasné definovanych pravidel, ukoll a odpovédnosti
obchodnik{, obchodnich zastupcl a asistentl pfi praci v systému Pipedrive.

Smérnice stanovuje jednotny zpUsob:
« evidence a spravy obchodnich prilezitosti (leadl a deall),
e zaznamenavani aktivit a komunikace se zakazniky,
» vyhodnocovani vykonnosti obchodniho tymu,

e udrzovani aktualnich a presnych dat v CRM systému.

1.2 Cil smernice
Cilem smeérnice je:
e zajistit transparentni a méritelny prodejni proces,
e snizit riziko chyb, duplicit a neprehlednosti dat,
» umoznit efektivni fizeni a reporting obchodnich aktivit,

e Vvytvofit systém, ktery podporuje zodpovédnost, konzistentnost a vykon
kazdého ¢lena obchodniho tymu.

1.3 Rozsah plisobnosti

Tato smérnice se vztahuje na:
o vSechny obchodniky a obchodni zastupce,

« asistenty obchodu a osoby zapojené do zpracovani lead,
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e vedouci pracovniky, ktefi provadéji kontrolu a vyhodnocovani obchodnich
vysledki v systému Pipedrive.

1.5 Definice pojmu

o Lead: Potencialni zakaznik, ktery projevil zajem o produkt nebo sluzbu, ale
zatim neni kvalifikovan jako obchodni pfilezitost.

Deal: Kvalifikovana obchodni prilezitost, ktera je aktivné feSena obchodnikem
a ma stanovenou hodnotu a fazi v obchodnim procesu.

Aktivita: Jakakoli ¢innost smérujici k uzavieni obchodu (napf. telefonat, e-
mail, schlizka, nabidka).

Pipeline: Prodejni ,trychtyf” rozdéleny do jednotlivych fazi, které reprezentuji
postup od ziskani leadu az po uzavfeni obchodu.

Zodpovédna osoba: Clen tymu, ktery ma konkrétni lead nebo deal pfifazen na
své jméno a zodpovida za jeho zpracovani v souladu se smérnici.
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