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CZYM SA INTERESY W
SUGESTERZE?

©

Dla procesu sprzedazowego w Sugesterze
najwazniejsze sa 2 moduty: Klienci i Interesy.

W zaktadce Klienci budujesz swojg baze
potencjalnych oraz obecnych klientow i
skupiasz sie na budowaniu relacji z nimi.

Za pomocy Intereséw planujesz caty proces
sprzedazy - od momentu pozyskania
kontaktu, po efektywna sprzedaz.

Ten przewodnik powstat po to, by pokazac Ci
krok po kroku od czego zacza€ prace z
interesami i jak je wykorzystywac w
codziennej obstudze sprzedazy.

« Interesy w Sugesterze. Praktyczny przewodnik


https://sugester.pl/zarzadzajklientami/interesy-w-sugesterze-nasz-sposob-na-zarzadzanie-twoim-procesem-sprzedazy

W tym przewodniku
znajdziesz:

‘l'ﬂ
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Jak budowaé, a potem obstuzyé
proces sprzedazowy w
Sugesterze

Jak monitorowa¢ sprzedaz

Jak czytaé wskazniki i raporty
dostepne w Sugesterze

Przyktady najlepszych praktyk w
prowadzeniu sprzedazy przy
pomocy naszych intereséw

2 strategie, ktére zmaksymalizuja
Twoj proces sprzedazy



. KONFIGURACJA
MODULU INTERESY
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|. Konfiguracja

1.Stworz swoj pierwszy
interes lub zaimportuj liste

Dodaj interes

Jesli chcesz efektywnie zarzadzac procesem sprzedazy w swojej firmie,
kazda szansa sprzedazy musi byC zapisana w Sugesterze. Zrobisz to,
wchodzac z gérnego menu w CRM > Interesy i klikajac niebieski
przycisk +Interes.

Zaimportuj liste interesow

Jezeli przechodzisz do Sugestera z innego programu lub masz
przygotowana liste interesow, mozesz jg tatwo zaimportowac.

Wejdz w Ustawienia > Importy/Eksporty i wybierz Import intereséw.
Plik musi by¢ w formacie xlIs lub csv.

2. Dodaj statusy interesow

Budowanie procesu sprzedazowego zacznij od ustalenia statusow
interesow, bo to one okreslaja etap sprzedazy, na jakim w danym
momencie jestes w Sugesterze.

“ Interesy w Sugesterze. Praktyczny przewodnik 6
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|. Konfiguracja

Rada: Statusy powinny doktadnie odzwierciedlac proces sprzedazy w
Twojej firmie. Dzieki nim wszystkie dziatania odbywaja sie w
odpowiedniej kolejnosci, bez “przeskakiwania” waznych etapow.

Zalecamy uzycie max 5 statuséw, aby proces byt przejrzysty i
czytelny.

Jak dodac¢ statusy intereséw w Sugesterze?

e wejdz w Ustawienia > Ustawienia konta

e Zmenu po lewej stronie wybierz Statusy

e Kliknij ikone kota zebatego w prawym gérnym rogu i z listy wybierz
opcje Statusy intereséw

W tym miejscu mozesz dodawac nazwy interesdw, oznaczac je

kolorami (co utatwia monitorowanie sprzedazy "na pierwszy rzut oka")
lub ustawiac ich kolejnosc.

([ o o
3. Dodaj pipeline
Jesli Twoja sprzedaz opiera sie o kilka réznych kanatéw, mozesz je
wszystkie monitorowaé w Sugesterze za pomoca pipeline.
Pipeline pozwala zapisac ile w danym momencie toczy sie hegocjacji

w Twojej firmie, ocenia prawdopodobienstwo sukcesu i szacuje
przyblizone dochody.

Interesy w Sugesterze. Praktyczny przewodnik 7



|. Konfiguracja

Jak doda¢é pipeline?
Tworzac pipeline w Sugesterze, musisz zrobic 2 rzeczy:

e Najpierw dodaj pipeline.
Wejdz w Ustawienia konta > Statusy > Statusy intereséw i rozwin
strzatke przy ikonie kota zebatego, a nastepnie wybierz opcje Pipeline.
W nowym oknie kliknij Dodaj i stwérz nowy pipeline. Jesli masz np. 2

kanaty sprzedazy - sklep online i partnerdw, stworz 2 pipeline o takich
nazwach.

* Nastepnie podepnij statusy intereséw pod pipeline
Wejdz w Ustawienia konta > Statusy > Statusy intereséw, nastepnie
po kolei wejdz w kazdy status, rozwin Wiecej opcji i w polu Pipeline,
wybierz pipeline (np. sprzedaz online) dla Twojego statusu.
Teraz, wybierajac konkretny pipeline na liscie intereséw, np. sprzedaz

online, zobaczysz dokfadnie ile szans sprzedazy jest na danym etapie,
ile jest rezygnacji i jakie sg przewidywane dochody.

4. Stworz pola wtasne dla
interesow

Dodaj pola wtasne

Zanim na dobre zaczniesz korzystac z interesdw zastandw sie czy nie
potrzebujesz przechowywac na karcie interesu dodatkowych
informacji. Jesli tak, uzyj do tego pdl wiasnych w interesach.

« Interesy w Sugesterze. Praktyczny przewodnik 8



|. Konfiguracja

Wystarczy, ze przejdziesz do edycji jakiegokolwiek stworzonego w
Sugesterze interesu i zjedziesz na sam doét formatki. Znajdziesz tam
przycisk do dodawania pdl wiasnych. Mozesz dodac pole typu tekst,
liczba, data itd.

Ustaw wilasny widok listy intereséw

Kazdy z uzytkownikdéw moze miec inne preferencje co do wyswietlania
danych na liscie interesow.

Za pomoca funkcji Opcje wyswietlania (ikona kota zebatego w

prawym rogu na liscie interesow), mozesz wyswietlac tylko te kolumny,
ktore sa Ci potrzebne i ustawic je w wygodnej dla Ciebie kolejnosci.

« Interesy w Sugesterze. Praktyczny przewodnik 9



OBSLUGA INTERESOW




Il. Obstuga interesow

1.Praca ze statusami interesow

Bardzo waznym elementem w pracy na interesach w Sugesterze
jest systematyczna zmiana statusu interesu, za kazdym razem,
kiedy przejdzie on na kolejny etap sprzedazy.

Jezeli dopiero zaczynasz prace z interesami mozesz wszystkie ustawic
na poczatkowym statusie np. Kontakt.

Zmiany statusu mozesz dokona¢ na 2 sposoby:

e uUzywajac opcji masowych. Zaznacz checkbox nad listg i wybierz z
gornej belki nazwe statusu.

e zmieniajac status recznie. Na liscie intereséw rozwin strzatke przy
statusie w danym interesie i wybierz nastepny status w kolejnosci.

Zmiana statusow jest konieczna do prawidtowego i miarodajnego
sledzenia wynikéw sprzedazy.

2.0soba odpowiedzialna za
sprzedaz (opiekun, sprzedawca)

Pole “Osoba odpowiedzialna”

W Sugesterze masz mozliwosc¢ zaznaczenia, kto jest odpowiedzialny za
dang sprzedaz (kto jest jej opiekunem lub sprzedawca). Stuzy do tego
pole Osoba odpowiedzialna w interesach

“ Interesy w Sugesterze. Praktyczny przewodnik 11



II. Obstuga interesow

Mozesz wybrac z listy uzytkownika, kto jest odpowiedzialny za dang sprzedaz.
Jesli pracownik sam dodaje nowe interesy, system automatycznie uzupetni
pole nazwiskiem tego uzytkownika.

Pole Osoba odpowiedzialna utatwia na pdZniejszym etapie kontrolowanie
procesu sprzedazy.

Dzialy i Role

Co zrobié, zeby sprzedawca widziat tylko swoje
interesy?

o Utworz role “sprzedawca”
Jezeli chcesz, by kazdy ze sprzedawcow widziat tylko swoje interesy i
swoje wyniki sprzedazy, utworz w Sugesterze role “sprzedawca”. Daj w
niej dostep tylko do wiasnych klientow oraz wiasnych interesow. W ten
sposob sprzedawcy beda widzieli tylko swoje dane.

« Dodaj dziaty
Mozesz tez stworzyC dziaty, ktére beda odpowiadac zespotom
sprzedazowym. Uzytkownik przypisany np do dziatu

“woj.mazowieckie” nie bedzie widziat danych z dziatu “woj.pomorskie”.

Admin ma dostep do danych wszystkich useréw.

“ Interesy w Sugesterze. Praktyczny przewodnik 12



II. Obstuga interesow

3. Planowanie dziatan
sprzedazowych

Ponowny kontakt z klientem

Jesli doszto do rozmowy z klientem, ale sprzedaz nie zostata sfinalizowana,
warto umowic sie na kolejny kontakt.

Najlepiej stworzy¢ pole wiasne w interesie typu Data o nazwie “kolejny
kontakt” i uzupetniac je terminem nastepnej rozmowy.

Mozesz tez ustawic¢ automatyczne przypomnienie o wybranej dacie np. o
urodzinach klienta lub korncu abonamentu.

Kalendarz spotkan

Do planowania dziatan sprzedazowych, szczegdlnie tych w terenie, Sugester
udostepnia prosty kalendarz intereséw, w ktérym mozesz zapisac¢ kazde
umowione spotkanie z klientem.

Jesli sprzedawcow jest wiecej, kazdy z nich moze miec wglad jedynie w swdj
kalendarz (za sprawa rol i dziatow).

Zadanie powigzane z interesem

Aby pamietac o kazdym szczegdle podczas dopinania sprzedazy,
wszystkie dziatania, jakie musisz wykonac mozesz zapisac jako zadanie w
Sugesterze. Dodajac zadanie bezposrednio z karty interesu, system
automatycznie potaczy je z tym interesem oraz klientem.

“ Interesy w Sugesterze. Praktyczny przewodnik 13



II. Obstuga interesow

Zadanie bedzie widoczne zardwno na karcie interesu, jak i na karcie
klienta.

Dodatkowo masz mozliwos¢ korzystania z szablonéw zadan.
Jesli kazda sprzedaz wigze sie u Ciebie z powtarzalnymi dziataniami,
mozesz tworzy¢ nowe zadania na podstawie juz stworzonych
szablonow.

Zadania w interesach mozesz wykorzysta¢ do:

o wysytki oferty /cennika
* wystawienia faktury
o wysytki produkt itd.

4. Korespondencja mailowa z
klientem

Duzym utatwieniem podczas obstugi intereséw w
Sugesterze jest integracja z modutem poczty i
mozliwosé wysytki maili:

e mozesz wysta¢ mail z ofertg, umowe lub follow up.

o kazda wystana do klienta wiadomosc¢ zapisuje sie na jego karcie w CRM

o wszystkie informacje na temat klienta i jego sprzedazy sa w jednym
miejscu

e opcja Wyslij i przypomnij pozwala na wysytanie follow upéw. Mozesz
sie przypomniec klientowi kilka dni po wystaniu oferty. Wystarczy w
trakcie wysytania maila klikngé¢ Wyslij i przypomnij, a nastepnie
wybrac termin przypomnienia. W wybranym dniu Sugester wrzuci do
Twojego inboxu te wiadomosc¢ i w ten sposob przypomni Ci o
ponownym kontakcie.

« Interesy w Sugesterze. Praktyczny przewodnik
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II. Obstuga interesow

5. Tablica kanban w sprzedazy

Widok kanban intereséw

Tablica Kanban pozwala zwizualizowac proces sprzedazy,
wykorzystujac tablice i karty, oraz monitorowac przebieg sprzedazy od
pierwszego etapu (kontakt), az po realng sprzedaz.

Tablice Kanban znajdziesz na liscie interesow, przetaczajac widok na
“Kolumny” w prawym gornym rogul.

System wyswietli interesy w kolumnach, gdzie nazwa kolumny
bedzie status (etap) interesu. Pamietaj, ze ten widok jest mozliwy,
kiedy korzystasz ze statusdw do interesow.

W kolumnach znajdziesz nazwe interesu, jego opiekuna, date
stworzenia i kwote sprzedazy.

Jak pracowac z tablicg kanban dla
intereséw?

e Przesuwasz szanse sprzedazy od lewej kolumny do prawej. Tak
przechodzg one kazdy z etapdw procesu sprzedazy.

e Szanse przeciggasz za pomoca drag & drop - ztap karte i upusc ja w
nastepnej kolumnie. W ten sam sposob zmieniasz kolejnosc
wyswietlania interesow w kolumnie.

» Klikajac w nazwe interesu, przechodzisz do jego podgladu lub
edycji

« Interesy w Sugesterze. Praktyczny przewodnik 15



MONITOROWANIE

SPRZEDAZY

WYSZUKIWANIE | LEJKI
SPRZEDAZOWE




[Il. Monitorowanie sprzedazy

6. Monitorowanie wynikow
sprzedazy - wyszukiwanie

Wiele informacji na temat wynikéw sprzedazy znajdziesz, filtrujac
listy intereséw. Mozliwos¢ tgczenia filtréw oraz sortowanie
wynikéw zastepuja skomplikowane raporty.

Oto przyktadowe wyszukiwania

A) Jak znalez¢ przewidywang date
zamkniecia sprzedazy i wartos¢?

Pole Do w interesie musi by¢ zawsze uzupetnione, bo na nim bedzie sie
opiera¢ wyszukiwanie.

Ustaw tez w Opcjach wyswietlania, zeby pole Do byto widoczne na liscie
interesow.

Potem:

kliknij Wyszukiwanie zaawansowane na liscie interesow

uzupetnij warunki wyszukiwania. Proponujemy, zeby zawezi¢

wyszukiwanie tylko do interesdw ze statusem innym niz “rezygnacja” i

“realizacja”. Dlatego w pierwszym polu wybierz z listy opcje Status, w

polu srodkowym - “nie zawiera”, a w ostatnim wpisz recznie nazwy

statusow, ktére chcesz wykluczyé (w naszym przyktadzie realizacja i

rezygnacja)

o kliknij Wyszukaj. System wyswietli wszystkie interesy spetniajace
warunki. Dodatkowo klikajac w nagtowek Do posortujesz interesy od
tych, ktére maja sie zakonczy<¢ najpodzniej

e na liscie wyszukiwania znajdziesz tez kolumne Wartosé

Jesli cyklicznie sprawdzasz okreslone statystyki, zapisz filtr i korzystaj z
niego za kazdym razem gdy potrzebujesz znalez¢ te same informacje. To
zZnaczna oszczednos¢ twojego czasu.

Interesy w Sugesterze. Praktyczny przewodnik 17



« Interesy w Sugesterze. Praktyczny przewodnik

[ll. Monitorowanie sprzedazy

B) Jak monitorowac wartosé
sprzedazy/prognozowac sprzedaz?

Mozesz sprzedawac swoje produkty w internecie, stacjonarnie, przez
partnerdéw, na targach itd.

Systematyczne monitorowanie swojej sprzedazy w réznych kanatach
pozwoli Ci sprawdzi¢ czy w petni wykorzystujesz potencjat tego kanatu, czy
osiggasz w nim satysfakcjonujace efekty, ktére produkty sa najbardziej
popularne i jakie dziatania marketingowe mozesz wdrozyc.

W Sugesterze do monitorowania wielokanatowej sprzedazy stuzy pipeline.
Dzieki niemu sprawdzisz np. ile Twoi partnerzy wystali ofert, jak duzo
jest negocjaciji, ile intereséw jest nowych, a ile zakonczonych sprzedaza.

Dodatkowo dla kazdego z etapow mozesz sprawdzi¢ realng wartosé
sprzedazy oraz te prognozowana.

Wejdz na liste intereséw i w polu Status po lewej stronie wybierz pipeline,
ktorego wyniki sprzedazy chcesz zobaczyc.

System wyswietli liste wszystkich interesow w wybranym pipeline z datg
stworzenia, przewidywang datg zamkniecia (pole Do) oraz wartoscia.
Wartosc¢ jest widoczna w 2 miejscach:
¢ W kolumnie Wartos¢ dla poszczegdlnego interesu
e na dole strony, jako suma wartosci wszystkich intereséw wyswietlonych
na liscie (na danej stronie listy).

Wartosc sprzedazy sprawdzisz tez dla kazdego z etapow na tablicy kanban.
Bedzie ona widoczna w prawym gornym rogu.

Jezeli dodatkowo chcesz sprawdzi¢ prognozy na dany okres np. kwartat czy

potrocze wystarczy, ze na liscie interesow w polu Okres wybierzesz
interesujaca Cie opcje lub sam w kalendarzu wybierzesz zakres dat.

Klikajac w nagtéwki, dodatkowo sortujesz dane np od najstarszych do
najnowszych, od najnizszych wartosci do najwyzszych itd.

18



[ll. Monitorowanie sprzedazy

C) Gdzie znalez¢ wyniki sprzedazowe
konkretnego sprzedawcy/ zespotu
sprzedazowego?

Nie potrzebujesz skomplikowanych raportow sprzedazowych, zeby
sprawdzi¢ ile Twoj sprzedawca sprzedat w tym miesigcu promocyjnych
produktow. Wystarczy, ze uzyjesz do tego wyszukiwania na liscie interesow.

Wejdz na liste intereséw, w polu Osoba odpowiedzialna wybierz
pracownika, ktérego wyniki chcesz sprawdzi¢ i kliknij Szukaj.

Mozesz tez zawezi¢ wyniki wyszukiwania, uzywajac innych dostepnych na
liscie interesow filtrow takich jak Dziat, Okres itd

Klikajac dodatkowo na nagtowki, sortujesz wyswietlone dane rosngco lub
malejaco.

D) Stracone szanse sprzedazy

Nie kazda sprzedaz konczy sie sukcesem. Warto jednak w CRMie
rejestrowac kazda rezygnacje ze sprzedazy. Dzieki temu bedziesz mogt
monitorowac na jakim etapie jest najwiecej rezygnacji i z jakiego powodu.

Jak zaznaczyé, ze interes jest stracony?

e wejdz w edycje interesu i zaznacz checkbox Stracony
e nie zmieniaj statusu, dzieki temu bedziesz wiedziat na jakim etapie
klienci najczesciej rezygnuja z zakupu Twojego produktu lub ustugi

Jak zapisa¢ powdd rezygnacji z zakupu?

e stworz dla interesow pole dodatkowe o tytule “Powdd rezygnacji” i tu
zapisuj czemu klient nie zdecydowat sie ostatecznie na zakup

e zeby widzie¢ kolumne z tymi danymi na liscie intereséw, wejdz w ikone
kota zebatego po prawej stronie, wybierz Opcje wyswietlania i zaznacz,
by Twoja kolumna z polem dodatkowym byta widoczna na liscie

“ Interesy w Sugesterze. Praktyczny przewodnik 19



« Interesy w Sugesterze. Praktyczny przewodnik

[ll. Monitorowanie sprzedazy

E) Historia sprzedazy klienta

W Sugesterze mozesz sprawdzi¢ jak wyglada historia sprzedazy dla
konkretnego klienta. Wystarczy, ze wejdziesz na liste interesow i w polu
Klient po lewej stronie wybierzesz nazwe klienta, ktéry Cie interesuje.

Mozesz zawezi¢ wyniki wyszukiwania, uzupetniajac inne pola z
wyszukiwania.

Historie sprzedazy widzisz tez na karcie danego klienta. Wejdz w zaktadke
CRM -> Klienci i z listy wybierz klienta.

Na karcie znajdziesz sekcje Interesy, w ktorej przesledzisz ostatnia
sprzedaz.

F) Klienci, z ktérymi trzeba sie
skontaktowac za 2 dni

Dzieki polom witasnym w CRM mozesz zapisywac date kolejnego kontaktu
z klientem. Samo jej zapisanie jednak nie wystarczy. Trzeba potem wiedziec
jak znalez¢ wszystkie kontakty, z ktérymi umaowites sie np. na dzis.

Jak znaleZ¢ liste klientow, z ktérymi umoéwites sie dzis na kontakt?

wejdz w CRM -> Interesy

kliknij Wyszukiwanie zaawansowane pod filtrami wyszukiwania po
lewej stronie

ustaw filtr

kolejny kontakt = {{2 days from_now}}

kliknij Wyszukaj

Jesli potrzebujesz znalez¢ kontakty umdwione na inny termin, zmien liczbe
w ostatnim polu (5 dni, 10 itd)

20



« Interesy w Sugesterze. Praktyczny przewodnik

[ll. Monitorowanie sprzedazy

G) Klienci, ktérzy dokonali zakupu
miesigc temu

Za pomoca filtrow w wyszukiwaniu zaawansowanym sprawdzisz, ilu
klientow nie wykupito u Ciebie ostatnio abonamentu i do kogo warto sie
odezwac w tej sprawie.

Tym razem wejdz w zaktadke Klienci -> wyszukiwanie zaawansowane i
ustaw ponizszy warunek:

Dodany (w sekcji Interesy) <1 miesigc temu

Mozliwosci wyszukiwania danych na liscie ineteresow jest naprawde
mnostwo. Powyzsze przyktady maja byc¢ tylko inspiracja, zeby Ci pokazac ile
jestes w stanie wyczytac z listy za pomoca wyszukiwarki, bez dodatkowych
raportow. Mozesz dowolnie taczyc filtry i modyfikowac wyszukiwania.

21



[ll. Monitorowanie sprzedazy

7. Lejki sprzedazowe

Lejek sprzedazowy to rodzaj raportu, ktéry stuzy do wizualizacji procesu
sprzedazy. Lejki maja ksztatt odwrdconej piramidy i podzielone sg na czesci,
ktore odpowiadajg etapom w procesie sprzedazy.

Piramida najszersza jest na gorze i obrazuje pule potencjalnych klientéw. Z
kolejnymi krokami w procesie sprzedazy, pula klientow przechodzacych do
kolejnego etapu zaweza sie.

Dzieki takiej wizualizacji jestes w stanie tatwiej zweryfikowac jak wyglada
proces sprzedazy w Twojej firmie, na ktérym etapie "odpada" najwiecej
klientow/szans sprzedazy i jaki procent transakcji zostaje zakonczonych
sukcesem.

A) Jak stworzy¢ lejek sprzedazowy?

Lejki sprzedazowe opierajg sie w Sugesterze na pipeline i statusach
interesow.

Dlatego nalezy pamieta¢ o zmianie statusu za kazdym razem, kiedy
przechodzisz ze sprzedaza do kolejnego etapu.

Jak wygenerowac raport lejka sprzedazy?

e wejdz z gérnego menu w zaktadke Raporty -> Lista raportéw

e 7 listy wybierz Lejek intereséow

e w polu Lejek sprzedazy wybierz nazwe pipeline, dla ktérego raport
chcesz zobaczyc

e w polach Data od i Data do ustaw za jaki okres chcesz wygenerowac
raport

e na koniec kliknij Zastosuj

W polu Lejek sprzedazy mozesz sie przetgcza¢ miedzy dostepnymi na
Twoim koncie pipeline.
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[ll. Monitorowanie sprzedazy

B) Jak czyta¢ dane w lejku
sprzedazowym?

Po wygenerowaniu raportu dostajesz lejek sprzedazowy z podziatem na
etapy oraz tabele z danymi dotyczacymi lejka.

W kolumnach widzisz:

o status - czyli etap sprzedazy, przez ktory przechodzi interes

e procent - pokazuje skutecznosc procentowa na kazdym etapie
sprzedazy

¢ ilo$¢ aktualna - pokazuje, na jakim etapie jest aktualnie kazdy z
prowadzonych intereséw

¢ ilo$é sumaryczna - pokazuje faczna liczbe intereséw, jakie znajdowaty
sie na danym etapie, zanim przeszty do kolejnego

e wartos¢ aktualna - przedstawia realng wartosc¢ procesowanych
interesdw na danym etapie

e wartos¢ sumaryczna - pokazuje tgcznag wartosc, ktérg mozna zarobic
na poszczegolnym etapie prowadzonej sprzedazy
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Skontaktuj sie z nami

info@sugester.pl

+48 22 599 42 58
Sugester Sp. z o.0.

ul. Smulikowskiego 6/8
00-389 Warszawa
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