
	процесс
	X / V
	комментарии

	Каждое входящее обращение должно быть классифицировано
	  Х
	Классифицируются, но приоритизация расстанавливается неправильно! Постоянным респект. Не хотят новый обрабатывать, это же сложней.

	Обращения аккумулируются в одно место, откуда затем распределяются по МППТ
	  Х
	В ручную фиксируются в УОН

	По каждому обращению мы собираем все необходимые для продажи тура контакты
	  V
	Иногда косячат, поэтому постоянно приходится контролировать

	Каждое обращение, по которому собран min необходимый набор контактов - fix в CRM
	  V
	Свежий менеджер все фиксирует, научила, с несвежим продолжаем борьбу

	Новым обращениям - МАКСИМАЛЬНЫЙ ПРИОРИТЕТ
	  Х
	Устно озвучивают это, но ловила на том, что пропускают.


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

	
	  Х
	Устно озвучивают это, но ловила на том, что пропускают.

	По каждому обращению / заявке в CRM обязательно должно быть действие-напоминание
	  Х
	С этим работаем, но уже склоняюсь к тому, чтобы поменять условия начисления ЗП (привязать это к ЗП)

	Отрабатывая с обращениями / заявками, используй алгоритм доведения клиента до сделки
	  Х
	Нет его

	Общайся с туристом в наиболее результативном канале коммуникаций
	  Х
	Нет алгоритма, просто говорить об этом, недоходит, либо не хотят выходить из зоны комфорта, работаю над этим.

	Продажа начинается с досконального сбора потребностей
	  Х
	Не всегда, ловила на том, что потребности выявляют не доконца. 

	Упрости клиенту выбор вариантов
	  Х
	Бояться на себя взять ответственность, все взаимосвязано: потребности выявили не полностью, знаний не хватает, итог бояться взять на себя отвественность.


Клиента заинтересовал вариант - фиксируй его выбор,

	подкрепляй дедлайном и сразу оформляй (бери $ и паспорта)
	    Х
	Не всегда следуют этому!


Клиент говорит, что ему надо “подумать” или высказывает

	возражение - отработай с этим, сохранив инициативу за собой
	  Х
	Не дожимают


Продал тур - объясни клиенту его дальнейшие

	действия, нарисовав понятную “дорожную карту”
	  V
	

	Вноси данные туристов БЕЗ ОШИБОК
	  V
	


Турист ожидает подтверждения бронирования?

	Проверяй следующие звенья: Оператора / Авиакомпанию / Отель
	  V
	

	Вкладывайся в ПостПродажное Обслуживание
	  Х
	Вообще никак (только поздравления с ДР), нет алгоритма

	Мы поддерживаем клиентов во время путешествия
	  V
	 Всегда, еще со времен динозавров, возможно до сих пор старая клиентская база с нами, но она стареет, а знаний работать с новой не хватает.


Мы не ждём, когда наши постоянные клиенты оставят нам

очередную заявку - вместо этого мы сами звоним им,

	чтобы её получить
	  Х
	ЖДЕМ!!! Все плачевно.



