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CRM- It sistema,
valdanti pardavimo procesg ir
pastangas
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Verslo procesy valdymas ir pastangos: kas yra valdymo
objektai?
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Investicijos ir
Resursai __
" Akcininkai
INENETIES
S Analitika

Informacijos apdorojimas:

e Pardavimo KPI

Atskirtis
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e Pardavimo Procesas
Informacija . e Pardavimo metodikos

* Pardavéjy kompetencijos
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Be atskirties

ISER
Investicijos ir
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Ataskaitos
Analitika

- — - =

e Pardavimo KPI
e Pardavimo Procesas
e Pardavimo metodikos
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}- Pardavéjy kompetencijos




K3 Cia reikia valdyti?
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Kada bus
sutargs?
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Kokios pardavejo
pastangos?

Pardavimo Procesas

Pardavimo vadovai

Kada bus
sutartis?






Keletas paraleliy procesy

CUSTOMER BUYING PROCESS
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METHODOLOGY-BASED SKILLS, SALES AIDS & TOOLS

SALES MANAGEMENT SYSTEM



PARDAVIMU SKYRIAUS /PARDAVIMU VALDYMAS

* Apyvartos uztikrinimas

Apyvarta « Marzos generavimas
+ Piltuvélio valdymas

» Realus forkastas

« Pardavimo procesas / CRM
pritaikymas ir naudojimas

- ’ « Pardavimo laikas
Pardavimo * Resursy naudojimas

kastai » /  Vidutinio pardavimo kastai

Individualus Pardavimo %

vykdymas

Individualus konversijos rodiklis
* Vidutinis ,jsivaziavimo® laikas




Kur visa tai galima
pamatyti?

Greital,
automatizuotali,
su analitika
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CRM —ateities duomenys apie pardavimus

|| dalis




CRM?

= Klienty valdymo sistema;
-rinkinys: procesy, pardavimo
strategijy, duomeny baziy'ir
pritaikytyelektroniniy
automatizuoty ataskaity.
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Klientai, kurie supranta, kad informacija apie
PARDAVIMO STATUSUS yra brangi preke

o
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 Pardavimo prognozés:
,Leady” piltuveélis ;

e Pardavimy Piltuvelis;

Forkastas (trys forkastai)
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Kodél yra naudojamos pardavimo valdymo sistemos?
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Klientai migruoja: mes ne visada zinome,
,kur?“, o pardaveéjai, jeigu ir zino-nesako...
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Jie galvoja apie pirkimag,
<albasi su pardaveéjais,
et pardavejai tuo
nesidalina...




Mes nezinome, kaip ir kiek laiko musy
pardavejai bendrauja su klientais...




Mes negalime numatyti pajamy ir keik
ateityje reikés pardavejy...




Mes nezinome, ar
pardavejas viska daro
teisingai?




Mes nezinome, kiek kainuoja pardavimo
procesas?
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Mes daug ko nezinome ir nevaldome...

* Apyvartos uztikrinimas

Apyvarta « Marzos generavimas
+ Piltuvélio valdymas

Realus forkastas

Pardavimo procesas / CRM
pritaikymas ir naudojimas

’ Pardavimo laikas
Resursy naudojimas

kastai » / Vidutinio pardavimo kastai

Pardavimo

Individualus Pardavimo %
vykdymas

Individualus konversijos rodiklis
Vidutinis ,jsivaziavimo® laikas




..kad Zinoti ateit;...

* Apie strategija...

* Apie taktika...

* Apie pokycius..

* Apie , kokiy pardavéjy reikia ir kiek?“




Naujos sistemos versle diegiamos
tam, kad optimizuoty zmogaus
darba

Procesai

/mones

Jrankiai
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Kada reikia CRM?
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Kada reikia CRM?

* ...jis gerai visada...

* Kai jusy klientai yra nutole fiziskai
nuo pagrindinio biuro
(pvz.:eksportas).

e Kai vadybininkas(-kai) aptarnauja
didelius klienty kiekius ir jus
nebezinote, ar yra naujy klienty ir
kiek?
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. Pagal jonés

1Mo

pardav

i dyd;

). Pagal jmonés

procesg B2B, B2C,

B2G;
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Jei galvojate apie ,CRM”

..Nesvarbu apie kokj
galvojate, Jums bUtina
tureti...




1.

...sutvarkyta
pardavimo
procesg

Ir vadovas
(auksSciausias
lygis) turi naudoti
CRM duomenis
strateginiame
planavime




...tai pagrindiniai dalykai ir jie néra susije su IT arb:
su paciu CRM‘u...




...bet jis, vis tiek , neveikia...



...Nes yra didelis
Pardavejo
diskomfortas
administruoti
savo veiksmus
CRM'e
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NNologljos,
et seni.....
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(NE) Sekmingi CRM (IT) sistemy diegimai
Vadovybé

=\/adovybés politinis
sprendimas — ...puséetinas
=Ne Paskirtas atsakingas
darbuotojas(jai), jam ne
suteikti jgaliojimai

"Ne Nupaisyta aiski integracija
su pagrindiniais kitais jmonés
procesais




(NE)Sékmingi CRM (IT) sistemy diegimai

Komanda

" Ne Paruostos darbo instrukcijos

" Mokymy grafikas- néra

=\/adovybé apmokoma naudotis rodikliy
analize- nesinaudoja nauja sistema

" Ne paaiskinama CRM sistemos nauda
asmeniskai




(NE) Sekmingi CRM (IT) sistemy diegimai

Néra Vidinio idéjos pardavimo: CRM-as
kaip aukstesnio lygio kompetencija

=Darbuotojams
nadaryta ir
nerduota:
nagalbinés darbo
oriemones-
Komunikavimo
turinys pavaldiniy
lygiui- ne




NE) Sékmingi CRM (IT) sistemy diegimai

Néra Vidinio idéjos pardavimo: CRM-as
kaip aukstesnio lygio kompetencija

CRM- kaip bausmé
pardavimo skyriui
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Arba tu valdai duomenis

apie klientus A
arba esi statistikos dalis § 5
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Dideliu greiciu didéja
Kontrastas tarp VIRRER
pazengusiy 3aliy, kurios '\
turi pardavimo procesus %
ir valdo rinkas, ir tarp

saliy, kur gyventojai tik
naudoja pazengusius

divaisus ...




Megaukites
pardavimais
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