Automatyzacja procesu zarzadzania leadami
sprzedazowymi

Automatyzacja procesu zarzadzania leadami sprzedazowymi za pomocg PowerAutomate
mMoze znaczaco usprawnic dystrybucje potencjalnych klientow (leadow) i zapewnic, ze sa
oni szybko przypisywani do odpowiednich przedstawicieli handlowych. Oto szczegodtowe
kroki dla takiego procesu:

1. Zbieranie danych z formularza:

Krok 1. Potencjalny klient wypetnia formularz kontaktowy na stronie internetowej firmy,
podajac takie informacje jak imie, nazwisko, adres e-mail, lokalizacja oraz rozmiar firmy.

Krok 2: PowerAutomate automatycznie wyzwala sie, gdy nowe dane sg wprowadzane do
formularza, i pobiera te informacje.

2. Analiza i przypisanie leadow:

Krok 3. Przeptyw analizuje dane lead'a, takie jak lokalizacja i rozmiar firmy, aby dopasowac
lead'a do odpowiedniego przedstawiciela handlowego. Kryteria dopasowania s3
zdefiniowane w logice przeptywu pracy.

Krok 4: Na podstawie okreslonych kryteriow, przeptyw przypisuje lead’'a do konkretnego
przedstawiciela handlowego, korzystajac z zasobow takich jak tabela rozdzielcza leadow
lub baza danych.

3. Wysytanie powiadomien:
Krok 5 Gdy lead zostanie przypisany, przeptyw generuje automatyczne powiadomienie
e-mail, ktore jest wysytane do odpowiedniego przedstawiciela handlowego. E-mail zawiera

wszystkie zgromadzone informacje o lead'zie oraz ewentualne instrukcje dotyczace
kolejnych krokow.

Krok 6: Mozna rowniez skonfigurowac przeptyw, aby wysytac potwierdzenie do osoby,
ktora wypetnita formularz, dziekujac za zainteresowanie i informujac, ze przedstawiciel
firmy wkrotce sie z nig skontaktuje.

4, Aktualizacja systemow CRM: - jezeli system wspiera aktualizacje danych przez zewnetrzne aplikacje

Krok 7. PowerAutomate aktualizuje system CRM (Customer Relationship Management)
firmy, dodajac nowego lead’a i przypisujac go do odpowiedniego przedstawiciela. Moze to
rowniez obejmowac ustawienie zadan lub przypomnien dla przedstawiciela, aby podjat
dziatania zwigzane z nowym lead'’em.

Krok 8: Opcjonalnie, przeptyw moze by¢ skonfigurowany do monitorowania postepow
w komunikacji z lead'em, na przyktad poprzez sledzenie otwarcia e-maili, kliknie¢ w linki czy
zarejestrowanych rozmow telefonicznych.

5. Raportowanie i analizy:

Krok 9: Przeptyw moze generowac cykliczne raporty dotyczace liczby otrzymanych
leadow, efektywnosci ich przypisywania oraz konwersji, co umozliwia zarzadzanie wglad
w skutecznosc strategii sprzedazowych.

Takizautomatyzowany proceszarzadzanialeadaminietylko przyspieszaprzypisywanie
leadéw do odpowiednich przedstawicieli, ale takze zwieksza szanse na szybka
konwersje dzieki odpowiednio szybkiej reakcji, a takze umozliwia lepsze sledzenie
i analize danych sprzedazowych.
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