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"Utánkövetés?
Minek?"

BIZTOS EZ?

"Aki akar, úgyis vásárol.
Aki pedig nem akar, akkor

sem fog, ha keresem..."



A vásárlók

60%-a
átlagosan

4x
mond nemet
mielőtt vásárolna.

Az értékesítők

48%-a
pedig egyáltalán

nem végez
telefonos utánkövetést.

Nem. Nem. Nem. Nem.
Igen!
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Forrás: invespcro.com

Az értékesítők

70%-a
mégis 

1 elküldött e-mail
után feladja.

https://www.invespcro.com/blog/sale-follow-ups/


Eredményes utánkövetés
7+1 lépésben

1 Tájékoztasd az érdeklődőt a
másnapi hívásról!

A bemutató, tárgyalás vagy
telefonos egyeztetés során
jelezd az érdeklődőnek,
hogy a következő napon
keresni fogod.

Fontos: ezen a beszélgetésen még ne erőltesd, hogy
adjon választ az ajánlatra; ez valóban
csak egy beszélgetés legyen.

A cél, hogy megvitassátok
az esetleges felmerült
kérdéseket, kéréseket,
benyomásait az ajánlattal
kapcsolatban.



2 Egyeztess időpontot az
ajánlat megvitatására!

Ne csak napot, hanem
pontos időpontot egyeztess
az érdeklődővel, hogy
biztosan a legalkalmasabb
pillanatban keresd.

Így számít a hívásodra,
ráadásul jó néven fogja
venni, hogy percre pontosan
a megbeszélt időpontban
hívod.*

Csütörtökön 9:00-kor
keresném az ajánlattal

kapcsolatban.
Megfelelő az időpont?

*Állíts magadnak emlékeztetőt, hogy
ez valóban így is legyen!



Milyen kérdései merültek fel,
amikre ha most választ kap,
segítene döntést hozni?

Nagyszerű, ez esetben mi
az akadálya annak, hogy
aláírjuk a szerződést?

3 Készülj a megfelelő
kérdésekkel!

Lehetséges kérdések, ha a döntéshozóval
beszélsz

Ha pedig nincsenek
kérdései…

Ha pedig még nem
döntött, megkérdezheted:

Sikerült
megnéznie az

ajánlatot?

Döntött-e már
arról, hogy

elfogadja-e az
ajánlatot?



3 Készülj a megfelelő
kérdésekkel!

Ha pedig nem döntéshozóval beszélsz...

Ha még nem látta:

Látta-e már a döntéshozó
az ajánlatot?

Előreláthatólag mikor tud a döntéshozó
időt szakítani rá?

“Minden a rendelkezésére áll-e ahhoz, hogy
prezentálni tudja az ajánlatot a döntéshozónak?”

4 Egyeztess egy újabb
időpontot!

Ha nem tudod lezárni az értékesítést az első utánkövető
hívással, állapodjatok meg egy újabb időpontban,
amikorra várhatóan döntést tud hozni az ajánlattal
kapcsolatban.

Fontos: a válasz hiánya nem jelent automatikusan “nem”-et!



Ha a következő hívásra
csak napokkal később
tudtok sort keríteni,
segítheted a döntéshozást,
ha releváns tartalmakkal,
tájékoztatókkal,
információkkal látod el az
érdeklődőt.

Fontos: ezekben az e-
mailekben ne kérj semmit
(pl. “Hívjon vissza!” “Olvassa
el!” “Válaszoljon!”).
Mindössze adjon valami
értékeset számára anélkül,
hogy bármit is kérne
cserébe.

5 Küldj értékes anyagokat az
érdeklődőnek!

Belefutottam ebbe az anyagba; legutóbb
pont erről beszéltünk. Gondoltam átküldöm,

hátha talál benne valami hasznosat.
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7 Segítsd a döntéshez!

A korábbi beszélgetések benyomásai alapján vértezd fel
magad a várható kifogások ellen a kétségeire valódi
megoldást nyújtó válaszokkal.

Készülj kifogáskezelő
válaszokkal a következő
hívásra!

Van-e bármi
akadálya annak,
hogy aláírjuk a

szerződést?

Lehet-e bármi oka
rá, hogy később

meggondolja
magát?

A legjobb kérdések, amik segítenek előhúzni a másik
félből a már meghozott döntést:



Folyamatosan frissítsd az adatbázisodat az
érdeklődőről a beszélgetések és az e-mail-váltások
alapján szerzett információkkal, a kiküldött
ajánlattal, és a hallott kifogásokkal.

Így minden beszélgetés előtt gyorsan felveheted a
fonalat és egy fontos részletet sem felejtesz el.

+1 Bővítsd az adatbázisod!

Legutóbb említette,
hogy még konzultál a
tanácsadójával. Erre

sikerült sort keríteni?

“De ki tud egyszerre 10-15-nél
több érdeklődőt követni?”



Ne csak az elérhetőségeit, hanem
rögzítsd a beszélgetések kimenetelét,
a kiküldött ajánlat(ok)at és az egyéb
fontos infókat is!
Ez muníciót ad a további
beszélgetésekhez.

Minden érdeklődő adatait rögzítsd!

Építs adatbázist a
MiniCRM-ben!

Pro
tipp
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2 Állíts be emlékeztetőket utánkövetéshez!

Minden ajánlat kiküldése és beszélgetés után
vegyél fel utánkövetési teendőt az érdeklődőhöz!
Állíts pontos határidőt a teendőkhöz!

Végezd el az utánkövetést amikor
aktuális!

A MiniCRM egy helyre gyűjti az adott napi teendőid,
és emlékeztet, amikor el kell végezned azokat, így
egy utánkövetésről sem feledkezel meg.

3



4 Szinkronizáld a naptáraddal a
MiniCRM-et!

Kezeld egy helyen az ügyfelekhez kapcsolódó
teendőidet az egyéb feladataiddal együtt.



Az automata utánkövetés előtt az
árajánlatok legalább felét

elveszítettük, most 84%-ot
sikeresen zárunk. Hatalmasat

ugrottunk előre azzal, hogy időben
utánkövetjük az árajánlatokat és

van lehetőségünk beszélni az
ügyféllel, tárgyalni, kifogást kezelni.

Kocsis Zoltán
tulajdonos

Idea Fontana

Sem én, sem az értékesítő nem
stresszel azon, hogy elfelejtünk egy

érdeklődőt, vagy, hogy fel kéne hívni
valakit, akivel három héttel ezelőtt

tárgyaltunk. Ezt mind nyilvántartja
a rendszer.

Otti Csaba
ügyvezető
Login Autonom Kft.

http://cdn.minicrm.hu/media/lifebelt/HU/idea_fontana_case_study_MC.pdf
https://www.minicrm.hu/esettanulmanyok/loginautonom/


Holott az érdeklődők

75%-a
átlagosan

2-4 telefonbeszélgetést
igényel,

mielőtt egy cég feladja.

Az értékesítők

44%-a
feladja
1 utánkövetési hívás
után.

Halló?

Halló?

Halló?

Halló?

Halló?

Ne feledd!

Több
utánkövetett

ügyfél

Több
megszerzett

vevő

Több
árbevétel



Használd ki egy profi
ügyfélkezelő rendszer
segítségét, hogy több
ügyfelet szerezz pusztán

utánkövetéssel!

1. Indíts egy ingyenes tesztrendszert!

2. Vedd igénybe tanácsadónk segítségét
a lehetőségek megismerésében!

3. Indulj el akár egy nap alatt profi
utánkövetéssel!

https://www.minicrm.hu/signup/try/#step1
https://www.minicrm.hu/signup/try/#step1

