
	процесс
	X / V
	комментарии

	Каждое входящее обращение должно быть классифицировано
	  v
	

	Обращения аккумулируются в одно место, откуда затем распределяются по МППТ
	  +
	Нет. Раньше все было в экселе. Сейчас внедряем Ю Он. Но не до конца еще в нем освоились.


	По каждому обращению мы собираем все необходимые для продажи тура контакты
	  v
	

	Каждое обращение, по которому собран min необходимый набор контактов - fix в CRM
	  +
	Нет. См.выше

	Новым обращениям - МАКСИМАЛЬНЫЙ ПРИОРИТЕТ
	  v
	


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

	
	  +
	В теории вроде менеджеры правильно понимают систему приоритетов. Но на практике далеко не всегда ей следуют. Могут залипнуть на поиске бла бла кара до аэропорта туристу, которому лететь через месяц, тогда когда есть входящая заявка. Или убить 2 на туриста с комиссией по туру 2000 руб, в то время когда есть заявки с комиссией в 10 000.

	По каждому обращению / заявке в CRM обязательно должно быть действие-напоминание
	  +
	Нет. См выше

	Отрабатывая с обращениями / заявками, используй алгоритм доведения клиента до сделки
	  v
	

	Общайся с туристом в наиболее результативном канале коммуникаций
	  v
	

	Продажа начинается с досконального сбора потребностей
	  v
	

	Упрости клиенту выбор вариантов
	 v
	


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
	  v
	


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
	  +
	Стараемся, но не всегда получается из-за нехватки времени. В работе новые заявки обычно и  позвонить прилетевшему клиенту часто просто нет времени. Чаще всего это просто сообщение – прилетели? Все нормально? Понимаем, что нужно звонить. Будем стараться исправлять.

	Мы поддерживаем клиентов во время путешествия
	  v
	


Мы не ждём, когда наши постоянные клиенты оставят нам

очередную заявку - вместо этого мы сами звоним им,

	чтобы её получить
	  +
	Не всегда. Нет емейл –маркетинга и серии писем, соответственно нет адекватного предлога для звонка. Звоним, когда появилось хорошее предложение по ранней брони или на праздничные вылеты. Или по направлению, которое интересно конкретному клиенту. В общем , реактивация  - наше больное место.



