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Cum 1tl sustine MiniICRM
procesul de vanzari

Cum te sustine sistemul in cele mai importante 14
etape ale unui proces de vanzari
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Care sunt cele mai importante
14 etape ale unui proces de
vanzari si cum te sustine
MiniCRM In asta?

Hai sa vedem prin exemple
concrete.
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1. Timp de reactie
Sistemul distribuie automat noii prospecti intre agentii de vanzari, astfel nimeni nu este
suprasolicitat si poate reactiona repede.
intre timp, MiniCRM trimite automat un e-mail prospectilor, in care li se poate spune ca vor fi
contactati in curand si li se pot da detalii suplimentare. Conexiunea cu acestia este astfel creata.

2. Fiecare prospect are un responsabil
Nu veti pierde niciun lead. Fiecare prospect are un responsabil desemnat in sistem. Asta
inseamna ca nici agentii de vanzari nu asteapta unii dupa ceilalti, intrucat este clar cine, cand
trebuie sa ia legatura cu cine.

3. Calificarea tuturor prospectilor
Fiecare prospect poate fi calificat. In functie de detaliile din sistem si informatiile despre
firma, ne putem da seama care oportunitati au o sansa mai buna sa devina clienti. fi
vom putea prioritiza pe acestia in pasul urmator al procesului. Astfel, este clar pe care
prospecti trebuie sa ne concentram si care sunt acei prospecti care nu reprezinta o
urgenta si pot sa mai astepte.

4. Contactarea prospectilor chiar si de 3-8 ori
In cazulin care in fiecare zi aveti prospecti noi, este dificil sa nu uiti de clientii mai vechi.
Pagina ,Vederea de azi" MiniCRM te ajuta sa te concentrezi pe fiecare vanzare deschisa
(vanzare nefinalizata inca). Poti incerca sa reactivezi prospectii care au manifestat interes
fata de serviciile tale in trecut, dar, dintr-un motiv sau altul, nu au facut o achizitie

5. Colectarea informatiilor
In vanzari, informatiile au o valoare mare. Este foarte important ca, in MiniCRM,
informatiile sa fie structurate clar si intr-un singur loc, pe cardul fiecarui client. Este un
lucru foarte neplacut si ineficient sa cauti detalile discutate pana acum in mai multe
locuri.

6. Gestionarea obiectiilor
in gestionarea obiectiilor este esential sa fim pregatiti. Prin urmare, in cazul obiectiilor
care se tot repeta, putem crea sabloane in care avem raspunsuri predefinite pentru
aceste obiectii.
Putem chiar si sa trimitem un email cu un sablon, formulat cat mai precis pentru
gestionarea unei anumite obiectii.

7. Trimiterea ofertelor din sablon
Poti economisi foarte mult timp prin generarea automata a ofertelor direct din sistem.
Cu datele stocate in sistem, MiniCRM creeaza in locul nostru oferta. Munca manuala
este inlaturata.

Testeaza gratuit
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Urmarirea ofertelor trimise

Majoritatea ofertelor trimise se pierd fiindca nu sunt urmarite la timp sau chiar deloc.
MiniCRM garanteaza ca nu vei avea niciun proces de vanzare fara o sarcina urmatoare
de finalizat.

Sistemul te notifica automat daca agentii de vanzari uita sa gestioneze vreo oferta
trimisa. Astfel, stii ca dupa fiecare oferta va urma un follow-up.

Solicitare recomandare #1

In cazul unei vanzari finalizate cu succes, cu sigurantad putem cere clientului sa ne
recomande si altor potentiali clienti (sa scrie un review). Insa, fara un reminder, acest
lucru se uita aproape de fiecare data.

Putem seta un reminder pentru agentul de vanzari, sau sa trimitem in numele lui un
email automat catre client dupa finalizarea cu succes a vanzarii.

Masurarea satisfactiei

Cu cat putem sa simplificam cererea de feedback, cu atat mai multe informatii vom
obtine.

Din sistemul MiniCRM putem trimite un email automat dupa finalizarea vanzarii, in care
clientul poate sa ne dea feedback-ul lui apasand pe un singur buton, acordand o simpla
nota sau un numar de stele. Datorita simplitatii, disponibilitatea de a raspunde este
mare.

Solicitare recomandare #2

Daca oricum cerem feedback intr-un mod automat, atunci este bine sa facem follow-
up la feedback-urile pozitive. Prin urmare, daca cineva semnaleaza un nivel ridicat de
satisfactie, sistemul il notifica pe agentul de vanzari sa ia legatura cu acest client si sa i
ceara o recomandare. lar in cazul unui feedback negativ, aflam imediat daca cineva nu
isi face bine treaba.

Solicitare testimonial

Chiar daca nu ne poate recomanda un alt potential client, putem solicita un testimonial
scris de la noul nostru client, pe care putem sa il expunem pe pagina noastra web.

In MiniCRM putem automatiza si acest lucru, trimitand emailuri programate prin care
solicitam testimoniale. lar sistemul notifica liderul companiei de primirea testimonialelor
Noi.

Inregistreaza motivul pierderii

Este un pas extrem de important. Obtinem informatii de o importanta majora prin
faptul ca mentionam motivul pierderii in cazul unei vanzari fara succes. Putem crea
chiar si rapoarte pentru asta in sistem, din care putem afla de ce pierdem majoritatea
prospectilor nostri sau care sunt punctele slabe ale agentilor nostri de vanzari.

Recontactare

Compania ta renunta la venituri mari, daca acum nu incercati sa va recontactati clientii
pierduti. In MiniCRM poti vedea atat motivul pierderii, cat si tot istoricul clientului cu care
agentul de vanzari urmeaza sa reia legatura.
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Revanzare catre clientii existenti!

Revanzarea este un subiect care merita sa fie discutat mai in
detaliu, insa trebuie sa il mentionam si aici. In cazul in care avem
un serviciu pe care merita sa il revindem dupa o

perioada de timp, MiniCRM te poate sustine si in asta prin
remindere programate sau automate.

Eficientizeaza-ti vanzarile cu MiniCRM!

1. Solicita un cont de testare gratuit, fara obligatii.

2. Discuta despre nevoile tale cu colegii nostri.
3. Profita de beneficiile sistemului MiniCRM.

Obtine venituri din prospectii tai pierduti cu MiniCRM!

Testeaza gratuit SVl Solicita o oferta personalizata
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Cum sa implementezi toate astea in
compania ta?
1. Solicita un cont de testare gratuit, fara obligatii.

2. Veifi contactat in cel mai scurt timp de catre un consultant.

3. Vei putea discuta cu acesta despre nevoile companiei tale si veti putea gasi impreuna solutii
pentru aceste nevoi.

4. Intre timp. incepe sa testezi functionalitatile de baza.

( Fa-ti un cont gratuit >
X MiniCRM
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