
	процесс
	X / V
	комментарии

	Каждое входящее обращение должно быть классифицировано
	X
	На сегодняшний день в обращениях в ЮОНе у нас нет обязательных полей, поэтому не все важные поля сотрудники заполняют. Не настраивали их, так как давали возможность привыкнуть к юону. В старой версии СРМ данный контроль был максимально налажен

	Обращения аккумулируются в одно место, откуда затем распределяются по МППТ
	V
	

	По каждому обращению мы собираем все необходимые для продажи тура контакты
	X
	На сегодняшний день задача у сотрудников обязательно заполнять только номер телефона, почту чаще заполняют только в том случае, если туристу нужно скинуть подборку на почту. 

	Каждое обращение, по которому собран min необходимый набор контактов - fix в CRM
	V 
	

	Новым обращениям - МАКСИМАЛЬНЫЙ ПРИОРИТЕТ
	V
	


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

	
	X
	На сегодняшний день, не ставилась задача сотрудникам работать по данной модели 

	По каждому обращению / заявке в CRM обязательно должно быть действие-напоминание
	X
	Такая задача есть, но не все менеджеры ставят себе действие-напоминание. Необходимо усиливать контроль, чтобы делал это каждый и на каждое обращение. Не хватает времени на то, чтобы контролировать всех ежедневно 

	Отрабатывая с обращениями / заявками, используй алгоритм доведения клиента до сделки
	X
	Пока нет такого четко-прописанного алгоритма у менеджеров

	Общайся с туристом в наиболее результативном канале коммуникаций
	Х
	На сегодняшний день 70% сотрудников переписываются с туристами в вот сапе, так как нет конкретных ограничений их действий. 

	Продажа начинается с досконального сбора потребностей
	X
	Досконально собирают потребности в лучшем случае 10-15% сотрудников. Чтобы это делали все, необходим жесткий контроль

	Упрости клиенту выбор вариантов
	X
	Делают только часть менеджеров, так как мы не ставили ограничения по кол-ву предложенных вариантов


Клиента заинтересовал вариант - фиксируй его выбор,

	подкрепляй дедлайном и сразу оформляй (бери $ и паспорта)
	V
	


Клиент говорит, что ему надо “подумать” или высказывает

	возражение - отработай с этим, сохранив инициативу за собой
	X
	Делают только часть менеджеров, так как не все умеют работать с данными возражениями


Продал тур - объясни клиенту его дальнейшие

	действия, нарисовав понятную “дорожную карту”
	X
	Делают только частично, не проводили, в основном объясняют только базовые вещи, без углубления. Задача делать это максимально углубленно перед ними не стояла

	Вноси данные туристов БЕЗ ОШИБОК
	X
	Ошибки бывают крайне редко, но темнеменее нужно будет настроить процесс так, чтобы исключить их совсем


Турист ожидает подтверждения бронирования?

	Проверяй следующие звенья: Оператора / Авиакомпанию / Отель
	V
	

	Вкладывайся в ПостПродажное Обслуживание
	X
	Делают только часть менеджеров, необходимо время на налаживание функции контроля, чтоб делали все

	Мы поддерживаем клиентов во время путешествия
	V ,X
	Если у клиентов возникают какие-то вопросы или сложности, то конечно поддерживаем. Но просто так во время путешествия мы им не звоним и не пишем


Мы не ждём, когда наши постоянные клиенты оставят нам

очередную заявку - вместо этого мы сами звоним им,

	чтобы её получить
	X
	Делают только часть менеджеров, стараемся контролировать данный процесс, но темнеменее пока нет 100% -ного результата



