BY RAIT
VIDEVIK

Muugisusteem

Baaside ja muugivihjete kvaliteet

Kilisimus Jah/Ei/Osaliselt Markused ja ideed

Kas meil on defineeritud ideaalne kliendiprofiil?

Kas enamik meie kontakte on sihitud ja soojad
(huviga)?

Kas meil on t66tav muugivihje magnet ja
reklaamistrateegia?

Kas sotsiaalmeedia toetab aktiivselt mutgivihjete
kogumist?

Kas meil on regulaarne baaside ja mutgivihjete
puhastamine/taiendamine?

Kas miulk ja turundus vahetavad regulaarselt
sisendit (kliendiprofiil, sbnumid, tulemused,
muugivihjete kvaliteet/maht)?

Kas muugiinimestel on alati olemas baas,
millega nad saavad aktiivselt td6tada (kontaktid,
vbimalused)?

Kas meil on Uhine arusaam "hea muugivihje"
definitsioonist?

Tugev miuuk algab digetest kontaktidest ja labipaistvast infovahetusest.



Muugiinimeste kvaliteet ja arendamine

Kisimus Jah/Ei/Osaliselt Markused ja ideed

Kas muugiinimeste tulemused/tegevused on
stabiilsed ja méddetavad?

Kas meil on regulaarne/jarjepidev midgi
coachingu ja arendussisteem?

Kas uued muugiinimesed ldbivad tugeva
sisseelamisprogrammi?

Kas madala tasemega inimesed saavad
sihiparast tuge voi asendamist?

Kas muugiinimestel on selge kasvupotentsiaal ja
arengutee?

Kas muugiinimestele on antud regulaarne aeg
anallitsiks ja iseseisvaks arenduseks?

Kas muugiinimestel on ligipaas arendamiseks
vajalikule materjalile ja tooriistadele?

Pidev dppimine ja arendamine on ainus viis madgis tugevana pusida.



Toote/teenuse vaartus

Kisimus Jah/Ei/Osaliselt Markused ja ideed

Kas meie toode voi teenus lahendab kliendi
jaoks paris probleemi?

Kas muugiinimesed oskavad selgelt edasi anda,
kuidas meie lahendus aitab?

Kas meil on head kliendilood ja edulood, mida
saame mulgis kasutada?

Kas meie pakkumine eristub selgelt
konkurentidest?

Kas muugiinimesed aitavad klientidel naha
laiemat pilti? Probleeme voi vdimalusi, mida

kliendid ise veel ei teadvusta?

Kas muugiinimesed oskavad siduda
toote/teenuse vaartuse selgelt kliendi isikliku voi
arilise kasuga?

Kas muugiinimesed suudavad juhtida vestlust
vaartusele, mitte ainult hinnale?

Selgelt nahtav vaartus vahendab kahtlusi ja hinnavaidlusi.



Motivatsioon ja tasustamine

Kisimus Jah/Ei/Osaliselt Markused ja ideed

Kas muugiinimesed tunnevad, et nende
pingutust hinnatakse odiglaselt?

Kas tasustamine toetab diget kaitumist, mitte
ainult tulemuse saavutamist?

Kas tunnustatakse nii individuaalseid kui
tiimivoite?

Kas preemia- ja boonusstisteem on lihtne,
oiglane ja koigile arusaadav?

Kas muugiinimesed tunnevad, et eduka
tulemuse eest saadakse tunnustust, mitte
"karistust" uute ja kdrgemate ootustega?

Kas muugiinimesi kiidetakse vahetult digete ja
soovitud tegevuste eest, mitte ainult tulemuste
eest?

Kas muugiinimesi toetatakse ja tunnustatakse ka
siis, kui nad liiguvad edasi ja 6pivad, isegi kui
kohe tulemust veel ei ole?

Inimesed pingutavad rohkem, kui nad teavad, et nende pingutus loeb ja on ausalt hinnatud.



Andmete ja moodikute kasutamine

Kisimus

Jah/Ei/Osaliselt

Markused ja ideed

Kas meil on ndhtavad ja regulaarsed mdddikud
kogu muugiteekonna kohta?

Kas tulemusi ja trende arutatakse tiimis, mitte
ainult vaadatakse tagantjargi?

Kas otsused pdhinevad andmetel, mitte
"tunnetusel"?

Kas muugiinimesed saavad andmete anallusiks
ja tulemuste télgendamiseks vajaliku koolituse?

Kas andmete kogumise protsess ei ole liialt
keeruline ega takista tegevust?

Kas mdddikud ja andmed on kergesti kergesti
ligipddsetavad ja arusaadavad kdigile

meeskonnaliikmetele?

Kas me kasutame andmeid, et tuvastada
arenguvoimalusi (nt, kui teatud tegevus ei too

soovitud tulemusi)?

Faktid aitavad meil hoida fookust digetes kohtades, et emotsioon ei saaks vaitu.




Kliendikogemus ja jarelteenindus

Kisimus Jah/Ei/Osaliselt Markused ja ideed

Kas meil on sisteemne tegevuskava kliendi
hoidmiseks peale esimest ostu?

Kas kordusostude ja soovituste maarasid
moddetakse ja anallilsitakse?

Kas muugiinimesed jatkavad kliendile vaartuse
pakkumist ja tdnu naitamist ka siis, kui esimene
ost voi otsus viibib?

Kas teenindus ja muuk toéétavad koos, et
kasvatada kliendi eluaegset vaartust?

Kas teeninduskontaktides kasutatakse usalduse
hetke, et avastada lisavajadusi ja pakkuda
kliendile vaartust?

Kas kliendi tagasisidet kogutakse ja kasutatakse
kliendikogemuse susteemseks parendamiseks?

Kas kogume ja analliisime tagasisidet ka
nendelt kontaktidelt, kes otsustasid mitte osta?

Kas meie migi- ja teenindusprotsessid on
kliendi jaoks lihtsad, sujuvad ja loogilised?

Kas ettevéttes on loodud métteviis, et iga
kontaktpunkt on osa mutigikogemusest?

Hea muuk ei Idppe ega alga tehinguga, see on tervikkogemus, mis kasvatab korduvoste, soovitusi ja
usaldust.

Markmed

90-100% Jah vastuseid = Tippklassi miiugitoo ja suisteem

70-89% Jah vastuseid = Stabiilne siisteem, kuid arenguruum olemas

Alla 70% Jah vastuseid = Kriitiline vajadus suisteemi parandamiseks

Méargi "Ei/Osaliselt" punktid eraldi vélja ja koosta tegevusplaan parandamiseks



