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COMMERCIALE

PROMOZIONE

VENDITE

PUBBLICHE RELAZIONI

Attivita/Azioni principali
Programmazione attivita
Telefonate e Appuntamenti presi
Contatto con clienti in portafoglio e non
Mappatura clienti per zona
Ricerca continua degli interlocutori per creare
sviluppo
Preparazione materiali informativi e
pubblicitari
Registrazione giornaliera sul gestionale di
tutte le attivita commerciali svolte e di tutti i
contatti commerciali sviluppati
(Azioni commerciali, Pianificazione azione
commerciali)

Attivita/Azioni principali
Visite clienti in portafoglio e non
Presentazioni efficaci dell’azienda
Incontri per la presentazione delle offerte
(cartacee e verbali)
Accordi chiari pattuiti e chiusura dei contratti
Attivita di fidelizzazione dei clienti
(Customer, Visite mantenimento, etc)
Gestione delle chiamate commerciali dei
clienti esistenti pervenute e relativa
registrazione sul gestionale
Gestione quotidiana dei sospesi

Attivita/Azioni principali
Telefonate di relazione
Visite e incontri di relazione
Partecipazione a convegni meeting
seminari congressi

Risultati
Alto numero di potenziali clienti contattati
interessati ai nostri prodotti/servizi
Alto numero di attivita promozionali svolte in
linea con gli obiettivi aziendali

Risultati
Alto numero di clienti visitati
Alto numero di clienti acquisiti, fidelizzati,
soddisfatti e solvibili
Alto numero di clienti contattati
telefonicamente
Clienti acquisiti e fidelizzati alla piu alta
marginalita possibile per I'azienda e nella
piena soddisfazione dei clienti

Risultati

Riconoscimento e immagine
dell’azienda migliorata sul mercato

RISULTATI GENERALI

e Alto numero di potenziali clienti contattati

e Alto numero di clienti acquisiti, fidelizzati, riordinati, soddisfatti e solvibili

e Ordini acquisiti alla piu alta marginalita possibile per I'azienda e nella piena soddisfazione dei clienti

¢ Riconoscimento e immagine dell’azienda migliorata sul mercato




