OVNING - Forplanering och Taktik i CRM

Kursdeltagare namn:

INSTRUKTION

Uppgiften ar att fylla i olika omraden i ett fiktivt CRM system.

Scenariot ar att ni ringt en storkund for att boka in ett kundbesok.

Under det samtalet fick ni grundldaggande information for er Férplanering och Taktik

(de forsta stegen i séljprocessen)

Under den hdr 6vningen far ni ledande fragor och exempel i mallen, ndgot som normalt inte finns i ett CRM

Syftet med den har évningen ar att reflektera éver hur ni arbetar med CRM idag, vad som eventuellt saknas, och vad
som kan forbattras bade gallande system och arbetssatt.

Under 6vningen kommer ni arbeta med féljande metodik:
1. Under rubriken "Noteringar fran besdksbokningen” far ni fakta/svar/information
2. Nianalyserarinnebdérden av fakta/svaren/informationen
3. Nitar fram en strategi/plan och fragor till motet baserat pa er analys

BAKGRUND

Ni arbetar som KAM for ett IT féretag (NOVA IT AB) som séljer bade IT Produkter och Tjanster.

Ni skall ta 6ver en STORKUND som inte handlat pa ett tag, och den tidigare KAM har inte noterat nagonting i CRM,
férutom grundléggande féretagsdata.

Er avsikt ar att gora ett battre arbete och uppdatera CRM med mer information.
Analysera vad som star under “Noteringar fran besdksbokning” och fyll i rubrikerna i CRM nedan
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INFORMATION FRAN BESOKSBOKNING

Foretagsnamn: Kalles BIL AB

Verksamhet: Aterforsaljare av Mercedes, Audi, Volvo och Mitsubishi
Namn: Kalle

Roll: Agare / CEO

Noteringar fran beséksbokningen:

Kalle verkade inte helt n6jd, och lite ovillig till motet

Kalles Bil har inte handlat pa ett tag, men vill inte sdga varfor

Kalle ar annars rak pa sak, och inte 6verdrivet pratsam

Kalle vill ha med sin IT ansvarig pa motet ocksa

Motestiden blev bara 30minuter, fast dnskvart hade varit 60 till 90minuter

RUBRIKER | CRM SYSTEMET ATT FYLLA |

Farg/personlighet:

Nuvarande status: (hur néjd kunden &r)

Handlade senast:

Analys
Fundera pa féljande fragestallningar:
e Varfor verkade Kalle inte helt n6jd?
e Hur skall ni fa reda pa den Verkliga orsaken?
e Varfor ville inte Kalle ha moétet?
e Varfor ville inte Kalle beratta rakt ut Varfor man inte handlat pa ett tag?
o Varfor vill Kalle ha med IT ansvarig pa moétet?
o  Varfor fick KAM bara ett 30 minuters mote?

Skriv ner kortfattat i punktform vad er ANALYS ar:
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Strategi
Baserat pa er analys ovan, av fakta nedan, vad ar er STRATEGI for kunden?

e Varfér verkade Kalle inte helt néjd?

e Hur skall ni fa reda pa den Verkliga orsaken?

e Varfér ville inte Kalle ha métet?

o Varfér ville inte Kalle berditta rakt ut Varfér man inte handlat pa ett tag?
e Varfor vill Kalle ha med IT ansvarig pG métet?

o Varfér fick KAM bara ett 30 minuters méte?

Skriv ner kortfattat i punktform vad er STRATEGI ar:

Plan
Fundera pa féljande fragestallningar gallande er Plan for motet:
e Vad ar PRIO1 att uppna under métet?
e Vad ar PRIO2 att uppna under motet?
e Vad ar PRIO3 att uppna under motet?
e Vad bor ni prioriterade med tanke pa den korta tid ni har?
e Vad kan ni géra mer INNAN motet?
e Vad kan ni gora EFTER motet?

Skriv ner kortfattat i punktform vad er PLAN fér motet ar:
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Fragor
Vilka fragor bor ni stélla pa kundmaotet?

Argument
Vilka argument bor ni framféra pa kundmotet?

Ovrigt
Personliga noteringar fran dvningen (vad kan férbdttras, vad skall man tdnka pd, vad dr viktigt etc.)
Valfritt att fylla i.

Slut pa 6vningen
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