
Minősítés
Miért rossz ötlet mindenkinek eladni?



Az egyik 
leggyakoribb ok, ami 
miatt egy értékesítő 
pénzt veszít a 
cégnek, az az, hogy 
mindenkinek el akar 
adni.



Ha az értékesítő így látja az 
érdeklődőit, szétaprózódik a 
fókusza.



Te találkoztál már a 
következő problémák 
valamelyikével?

➔ Nem tudtok minden e-mailben 
érkező ajánlatkérést feldolgozni 
(vagy sikerül az e-mailek végére 
érni, vagy nem)

➔ Nem tudjátok, hogy az 
elmulasztott ajánlatküldésekkel 
mennyi bevételt veszítetek

➔ A kollégák nem a legértékesebb 
érdeklődőkkel foglalkoznak...



...mert nem tudják, mely 
ajánlatkérésekkel érdemes 

először foglalkozni, és melyekkel 
csak a fennmaradó időben.



A megoldás

A potenciális ügyfelek minősítése, tehát

az érdeklődőkből
értékesítésre előminősített
komoly érdeklődők generálása...



...hogy az értékesítő így lássa az 
érdeklődők tömegét:

Fókuszálj rá!



Minden 
győztes 
stratégia a 
felderítéssel 
kezdődik!



A “felderítés” (=minősítés) 
által az értékesítők 
azokra az érdeklődőkre 
fókuszálhatnak...

➔ aki célcsoportba tartozik, vagyis 
akinek el tud és el is akar adni,

➔ akiből a lehető legtöbb bevételt 
várhatja a lehető leghamarabb.



Minden egyes érdeklődővel kapcsolatban tegyétek 
fel magatoknak ezt a 2 kérdést:

“El tudunk neki adni?”
“El akarunk neki adni?”



➔ elkötelezett

➔ bizonytalan, de meggyőzhető

➔ érdektelen

El tudunk neki adni?
Jó helyen jár?

Megoldást nyújt a termékem a 
problémájára?

Mennyire elkötelezett érdeklődő?



➔ VIP

➔ célcsoport

➔ nem célcsoport

El akarunk neki adni?
Van benne akkora üzleti potenciál 
számunkra, hogy megérje az idő, 
energia és erőforrás befektetést?
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Kikre kell fókuszálnotok?

Akikre valószínűleg most is kiemelten fókuszáltok...

➔ a VIP érdeklődők, azaz akiknek nagyon el akarsz adni,

➔ az elkötelezett érdeklődők, azaz akiknek biztosan el tudsz adni.
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Kikre kell fókuszálnotok?

A legfontosabb csoport,
akiket a legtöbb cég figyelmen kívül hagy:

➔ A célcsoportba tartozó, bizonytalan, de meggyőzhető érdeklődők
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Általában egy cég érdeklődőinek jelentős része ide tartozik,
tehát itt van a legnagyobb merítési lehetőséged.

Ők igénylik a legtöbb törődést.
Ők igénylik a legtöbb időt.

És ők vannak a legtöbben.



Gondoljátok át, hogy
mi az a legkevesebb információ, 
ami alapján el tudjátok dönteni, 
hogy el akartok és el tudtok  
adni egy érdeklődőnek.

“Ez eddig jó,
de hogyan 
találom meg 
őket?”



0. Határozzátok meg a célcsoportot!

1. Határozzátok meg, hogy mit jelent számotokra a VIP ügyfél!

2. Határozzátok meg, hogy milyen információkra van szükségetek az 
érdeklődők besorolásához!

3. Határozzátok meg, hogy hogyan gyűjtitek a szükséges információkat 
az érdeklődőkről! (telefonon, weblapról, cégadatokból...)

4. Minősítsetek minden érdeklődőt már az ajánlat kiküldése előtt!

Így kezdjetek neki az 
érdeklődők minősítésének!



Ehhez használd az
“Így kezdj neki az érdeklődők 
minősítésének!”
segédanyagot!

http://cdn.minicrm.hu/media/lifebelt/HU/igy_kezdj_neki_az_erdeklodok_minositesenek-MiniCRM.pdf
http://cdn.minicrm.hu/media/lifebelt/HU/igy_kezdj_neki_az_erdeklodok_minositesenek-MiniCRM.pdf
http://cdn.minicrm.hu/media/lifebelt/HU/igy_kezdj_neki_az_erdeklodok_minositesenek-MiniCRM.pdf


A megfelelő technikával 
minősítő cégek
milliókat nyernek
azon, hogy az értékesítők 
a jó érdeklődőkre 
koncentrálnak.



NEM.
“Szükséges-e 
mindehhez 
CRM?”



De ha megvan a módszered, amivel minden 
érdeklődőről el tudod dönteni, hogy elkötelezettség 
és célcsoport szerint melyik szegmensbe tartozik,
ezt MiniCRM-ben minden érdeklődőnél 
egyértelműen feltüntetheted.



Igen. Vagyis… biztos ez?

“Na és? Erre egy 
Excel táblázat vagy 
a kockás füzet is 
alkalmas!”



Ebből látnák az 
értékesítők, hogy 
mivel és milyen 
sorrendben 
érdemes 
foglalkozniuk MA?



Ezzel szemben a 
MiniCRM egy 
helyre gyűjti az 
adott napi 
feladatokat és 
szöveges jelzéssel 
segít priorizálni 
őket...



...a megismert modell alapján.



Minősíteni tudsz szoftver nélkül is.

Az már a következő szint, hogy a rendszer 
fókuszba helyezi
a fontos érdeklődőket.

Fókuszálj rá!



Nyerj milliókat az érdeklődők 
előminősítésével a MiniCRM-mel!
1. Indíts egy ingyenes tesztrendszert!

2. Kérd tanácsadónk segítségét a lehetőségek megismerésében!

3. Indulj el akár egy nap alatt!

Tesztrendszert indítok

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

