r‘ { MiniCRM

Unde suntem? Ce facem?
0 |Prospectare Responsabil in momentul unei noi solicitari, desemnati o persoana responsabila
P P pentru gestionarea persoanei interesate.
Calificare inainte de inceperea procesului de vanzare:
| Prospectare Calificare e VIP: vreau neapérat s& achizitioneze.
P e Grup tinta: vreau sa achizitioneze
e In afara grupului {inta: nu vreau séa achizitioneze
[] |Prospectare Timp de raspuns | Luam legatura in 5 minute / intr-o ora/ in decursul unei zile.
1 |vanzare Comunicare Pe parcursul procesului de vanzare am comunicat de 3-8 ori cu
prospectul? (Email, telefon, fata in fata, prin alte canale)
Adunarea Pe parcursul procesului de vanzare colectarea informatiilor
[] [Vanzare informatiilor principale si importante: Unde ne-a gasit? Venituri asteptate, Data
§ asteptatd de inchidere a vanzarii, Factori de decizie.
Gestionarea In cazul celor mai frecvente 7-8 obiectii sabloane de raspunsuri
[] |Vanzare obiectiilor pregatite si Tmpartasite cu colegii, ca sa le aplice imediat daca apare
s vreo obiectie.
Sablon de ofertare pregatit, care trebuie completat doar pe baza
[1 |Véanzare Sablon de ofertare | informatiilor obtinute si poate fi trimis imediat cand ajunge in etapa
de ofertare.
La o ora/zi dupa trimiterea ofertei, sunam sa vedem daca a primit
71 |vanzare Follow-u oferta, daca a citit emailul si a inteles oferta, a primit ce s-a asteptat in
P oferta trimisa si pe cand programam o noua discutie/ urmatorul pas.
(stabilit exact zi, ora, minute).
Cerere de La o vanzare cu succes cerem recomandari, iar in schimb oferim un
[] [Vanzare recomandare avantaj/reducere (stabilit in prealabil) celui care recomanda, dar si
persoanei care primeste recomandarea.
1 | Gestionare dlient Nivelul de Sunati la 3 zile dupa ce devine cineva client: a fost in regula
satisfactie vanzarea, facturarea, livrarea? A inceput colaborarea?
Sunati la 3 saptaméani dupa ce devine cineva client: este multumit
1 | Gestionare client Cerere de de produsele/serviciile noastre? Daca da, atunci il intrebam de
recomandare recomandare, intrucat vrem sa oferim un avantaj/reducere. Daca nu,
atunci gestionam problema.
Cerere de Sunati la 6/12 luni dupa ce devine cineva client: este mulumit de
[] |Gestionare client referinta produsele/serviciile voastre? Daca da, atunci cerem recomandare si
! facem upsell. Daca nu, atunci gestionam problema.
1 |Baza de date Motivul pierderii in cazul in care pierdem o vanzare intrebim imediat de ce nu ne-a
P ales pe noi.
[] |[Baza de date Recontactare Recontactare la 3/6/12 luni dupa ce I-am pierdut pentru reactivare.

Procesul de mai sus este integrat in sistemul MiniCRM si poate fi chiar automatizat.
Maximizeaza-ti vanzarile, solicitd cont de testare gratuit MiniCRM: www.minicrm.ro.
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