1. Используем специализированное CRM-решение c разделением прав доступа, в котором есть история отношений с каждым клиентом (в т.ч. и с потенциальными). Группируем клиентскую базу по различным сегментам («некупившие», «забытые», «автобусники», «чемоданщики», «VIP», и др.)
Используем заранее составленный маркетинговый календарь касаний на год вперед, в рамках которого запланированы все предстоящие взаимодействия с клиентской базой. Используем максимум каналов для взаимодействия с нашими клиентами (телемаркетинг, e-mail-рассылки, SMS-маркетинг, социальные сети)

[image: image1.wmf]2. Используем отдельные маркетинговые календари касаний для взаимодействия с каждым сегментом базы, в зависимости от их типа и предпочтений. Используем максимум каналов и поводов для взаимодействия с нашими клиентами. Все планируем заранее и успешно исполняем
2. Существует налаженная система генерации потенциальных клиентов различными способами. По каждому каналу мы считаем ROI и понимаем во сколько нам обходится каждый потенциальный клиент

3. Системно подходим к интернет-маркетингу. Постоянно совершенствуем наш сайт для увеличения конверсии. Используем контекстную рекламу, SEO, имеем раскрученные странички в социальных сетях. Точно знаем, сколько денег надо вложить в интернет рекламу сегодня, и сколько клиентов мы получим от этого завтра
4. В агентстве введена эффективная система постоянного учета всех ключевых показателей работы, таких как “чистая прибыль”, “постоянные и переменные затраты”, “уровень конверсии на каждом этапе воронки продаж”, “средний чек”, “конверсия продаж на различных этапах” и многие другие
5. Есть прописанные и полностью внедренные в работу турагентства стандарты продаж. С сотрудниками постоянно проводятся групповые прослушивания телефонных разговоров и обсуждаются сложные моменты, возникшие в общении с клиентами, за счет чего скрипты постоянно совершенствуются, дополняются и актуализируются

6. Менеджеры получают небольшой оклад и имеют прозрачную систему финансовой стимуляции на основе индивидуальных заданий с пороговым планом выполнения. Менеджер точно знает, на какую премию он может рассчитывать в зависимости от того, на сколько он выполнил план продаж
7. Одновременно и постоянно используем сразу несколько приемов и методик для нефинансового мотивирования (“мотивационная доска”, номинация «лучший в ...», “переходящая майка лидера” и т.д.). Менеджеры воспринимают работу как игру и очень активно включены в процесс
8. Каждый день проводим в каждом офисе утреннюю планерку (заряжаем энергией на весь день, мотивируем) и вечернее ревью (что в течение дня произошло, работа над ошибками) (в соответствии с четким прописанным регламентом), на которых ставим менеджерам задачи и фиксируем итоги их выполнения. Также применяем формулу УДВ (учим-дрючим-вдохновляем)
9. Есть готовая таблица up-sell’ов, в которой прописаны все возможные варианты допродаж. Менеджеры умеют ориентироваться в потребностях клиента и умеют продавать более дорогие варианты туров. Есть пакет дополнительных услуг, который менеджер предлагает каждый раз при оформлении тура
Требования:
- Грамотная речь, приятная внешность, порядочность, аккуратность
- Высшее образование 
- Знание основных направлений 
- Продвинутый пользователь ПК 
- Без вредных привычек
- Готовность работать в компании с высокими стандартами 
- Резюме рассматривается в электронном виде с обязательным фото, желательна также ссылка на id в соцсетях. Отправлять на почту: velesural56@mail.ru
Условия:
- Работа в офисе 
- З/п - оклад+% - по собеседованию
- Оплата своевременная 
- Лояльное руководство 
- Поток клиентов 
- Рекламники и воркшопы 
- График работы 5/2 с 10 до 19 (субботы скользящий график с 11 до 16)
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