
	процесс
	X / V
	комментарии

	Каждое входящее обращение должно быть классифицировано
	х
	Для нас эта новинка, классификация всегда шла по умолчания,  но мы не использовали это  в продаж. 

	Обращения аккумулируются в одно место, откуда затем распределяются по МППТ
	х
	У нас есть  CRM,  туда фиксируются все заявки,  но в ручную  и менеджерами и нет  уверенности,  что  все  заявки  заносятся и нет  автоматизации .  

	По каждому обращению мы собираем все необходимые для продажи тура контакты
	х
	Информация собирается,  чаще это  номер телефона,  почта берется очень редко. 

	Каждое обращение, по которому собран min необходимый набор контактов - fix в CRM
	x
	Фиксируется,  но не сразу,  только после проверки и напоминаний,  возможно и не все заявки попадают.  

	Новым обращениям - МАКСИМАЛЬНЫЙ ПРИОРИТЕТ
	х
	На заявки не сразу отвечают, так как не сразу их видят,  не проверяют vk  постоянно


Работая с обращениями и заявками, расставляй приоритеты правильно (модель приор-ии)

	
	х
	Приоритеты  расставляются по срочности  заявки и если турист говорит,   что  ему нужно срочно  скинуть  подборку. 

	По каждому обращению / заявке в CRM обязательно должно быть действие-напоминание
	х
	Не по каждой  заявке проставляется задача.  

	Отрабатывая с обращениями / заявками, используй алгоритм доведения клиента до сделки
	х
	Нет алгоритма. 

	Общайся с туристом в наиболее результативном канале коммуникаций
	х
	Не все менеджеры общаются по телефону,  многие пишут  в вк. 

	Продажа начинается с досконального сбора потребностей
	х/v
	Не все менеджеры задают  верные вопросы для выявления потребностей. 

	Упрости клиенту выбор вариантов
	х
	Не всегда помогают  клиенту определиться,  склонить  к лучшему для него  варианту. Могут  просто скинуть  подборку и ждать  решение клиента. 


Клиента заинтересовал вариант - фиксируй его выбор,

	подкрепляй дедлайном и сразу оформляй (бери $ и паспорта)
	х
	нет


Клиент говорит, что ему надо “подумать” или высказывает

	возражение - отработай с этим, сохранив инициативу за собой
	х
	Частично отрабатывается,  но клиенты не дожимаются. 


Продал тур - объясни клиенту его дальнейшие

	действия, нарисовав понятную “дорожную карту”
	х/v
	При  выдачи  документов на вылет проводится полное информирование клиента о предстоящей поездке,  аэропорт,  время,  страна и т.п.  Памятки о  стране  выдаются не всегда. 

	Вноси данные туристов БЕЗ ОШИБОК
	v
	Вносятся правильно и проверяются. 


Турист ожидает подтверждения бронирования?

	Проверяй следующие звенья: Оператора / Авиакомпанию / Отель
	v
	Проверяем 

	Вкладывайся в ПостПродажное Обслуживание
	х/v
	Контролируем изменения по заявке,  сообщаем туристу об изменениях,  за сутки-двое звоним с напоминанием о времени  вылета. 

	Мы поддерживаем клиентов во время путешествия
	v
	Клиент  всегда знает контакты менеджера, может с ним связаться,  помогаем решать  вопросы с вылетами,  заселением,  туристов не бросаем, решаем их  проблемы на отдыхе,  что  в наших  силах. 


Мы не ждём, когда наши постоянные клиенты оставят нам

очередную заявку - вместо этого мы сами звоним им,

	чтобы её получить
	х
	Не звоним 



