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QD SYTUACI] DO Wi NIKU.

Karta pracy ,, Sprzedaz i CRM”

SCZDM | Od rozmowy do dziatania

Wybierz jedng aktualng sprawe klienta. Uzupetnij karte na podstawie ostatniej rozmowy,
korespondencji i zapisow w CRM.

Sprawa:

Data:

S SYTUACJA

Zapisz, co rzeczywiscie wiesz o potrzebie klienta i obecnym stanie sprawy. Wskaz, z czego to
wynika. Oddziel potwierdzone informacje od wiasnych przypuszczen.

C CEL

Okresl najblizszy wynik, do ktérego ma doprowadzi¢ kontakt z klientem. Opisz go tak, aby mozna
byto rozpoznac jego osiggniecie.

Z ZADANIA

Wypisz, co trzeba ustali¢, przygotowac lub uzgodni¢, aby osiggngc¢ ten wynik.

Od ,,wiem” do ,, dziatam”.
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Sprawa / data:

D DZIALANIA

Zaplanuj dziatania potrzebne do wykonania najblizszego zadania.
Wybrane zadanie:

Co zostanie zrobione:

Kto odpowiada:

W jaki sposdb:

Gdzie / jakim kanatem:

Do kiedy:

M MIARA

Okresl, co zmierzysz i w jakiej jednostce, np. czas odpowiedzi w godzinach, liczbe
potwierdzonych spotkan albo wartos¢ zamdéwienia w ztotych. Dobierz miare do celu lub zadania.

Zapisz oczekiwang wartosc i termin sprawdzenia. Jesli sprawdzasz samo wykonanie zadania,
okresl jednoznaczne kryterium jego ukohczenia.

Miara i jednostka:
Wartos¢ oczekiwana lub kryterium wykonania:

Termin sprawdzenia:

PO WYKONANIU
Zapisz rzeczywisty wynik i poréwnaj go z oczekiwanym.
Wynik:
Whiosek:

Decyzja i nastepne dziatanie:
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