
企业客户跟进系统网站搭建

产品名称 企业客户跟进系统网站搭建
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价格 .00/件
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室

联系电话  13005668659

产品详情

企业客户跟进系统网站搭建，企业客户跟进系统开发流程，HU-899-LIAN，企业客户跟进系统开发介绍
，企业客户跟进APP源码定制

企业如何创建客户销售跟进管理系统?

通常，在大多数公司中，销售人员负责与潜在客户联系，然后安排适当的时间进行通话，以防客户尚未
选择时间。

然后销售人在商定的日期和时间与潜在客户联系。但是，如果这个销售人员，只是44%的销售人员，那
么你应该担心。

这是因为一旦客户的初始请求得到处理，销售人员停止与潜在客户的所有形式的互动。

这是一个糟糕的举动。这是一个糟糕的举动，因为大多数时候，您的潜在客户还没有决定是否要购买您
的产品。

事实上，80%的销售要求至少5次跟进(有需求的客户)，然而，只有8%的销售代表能做到这一点。

如果忽略后续行动，你的企业可能就会流失大量潜在客户的销售和利润。



什么是客户跟进管理系统?

销售客户跟进管理系统是企业设置客户跟进的一种方法，是您能够在销售周期中跟踪和移动潜在客户。

潜在客户以不同的方式找到您，例如通过推荐、搜索引擎、社交媒体、网络活动或电子邮件。

无论他们怎么来，您都需要一个系统，让您可以与他们进一步互动，并推动他们实现销售转化。

这里有一些方法可以做到这一点：

1.使用后续计划

不要让您的后续行动成为随机事件或让其侥幸。大多数企业未能花时间明确地建立和沟通他们对可接受
的后续行动的期望。

当你给你的销售随机期望你想要什么时，这就是你会得到的。

你需要具体制定一个跟进时间表，详细说明电子邮件和电话跟进的确切时间，**到分钟和秒。

这将对您的销售人员产生积极影响，因为他们将知道您对后续跟进的确切期望。如果您想看到更好的结
果，请确保记录您的策略。

时间表的全部目的是保持及时和一致的跟进，无论他们是否准备在那个小时内购买产品或要求您在什么
时间回复客户，

例如：有兴趣购买，但是要求销售人员在2个月后与他们联系的客户是被动客户。

此外，您的产品销售周期持续性长，然而，沟通的频率和基调必须根据表现出的兴趣程度而改变。与不
再对您的产品感兴趣的潜在客户进行交流是没有意义的。

2.及时跟进客户以获得更好的结果

时间是生活各个方面重要的因素，企业也不例外，想象一下，您正忙于忙碌的，收到一封来自您近访问
过的鞋子配送网站的电子邮件?

你可能不会注意它，并且会忘记它的到来。



这就是时机强大之处。即使是潜在的潜在客户也可能因时间错误而丢失。中的某些时间和一周中的某些
日子比其他时间更好地启动后续行动。这是显而易见的事实。

3.向次对话发送后续电子邮件

发送后续电子邮件可能是您将潜在客户转化为销售所需的一点点推动。对你的潜在客户保持沉默是不好
的，尤其是初次接触的客户。

建议您向他们发送后续电子邮件以表明您的关心。

后续电子邮件可以是一封感谢电子邮件，您可以在其中表达对客户的感谢。

你可以直接说谢谢来表达你的感激之情，也可以用其他方式表达你的感激之情。无论您选择哪种方式，
请确保电子邮件的收件人确信您真的很感激。

或者，您可以参考您喜欢的会议的共同方面。很多人都被积极性所吸引，强调会议的积极方面会让客户
喜欢你和你的品牌。

您还可以在后续电子邮件中表明您对与客户合作的承诺，这将使客户保证您会顺利完成。

无论您选择在后续电子邮件中包含哪些内容，请确保它足够扎实，可以给意向客户留下良好的印象。

4.跟进销售渠道中的潜在客户

拥有潜在客户是一件好事，但将潜在客户转化为销售要好得多，这是您的业务获利的唯一途径。

这就是为什么跟进卡在销售渠道中的潜在客户很重要的原因。事实是，企业销售的很大一部分是在第五
次和第十二次后续联系之间进行的。

在进行转换之前，您需要跟进这些客户一段时间。但是，这并不意味着您应该通过后续电话和电子邮件
来纠缠潜在客户，如果这样做，您很可能会被标记为垃圾邮件。

首先询问客户是否可以跟进，如果他们同意，然后定期向他们发送跟进消息和电话。

让后续的距离不要太远，也不要太靠近，以免构成滋扰。



5.在您的后续电子邮件中整合销售和营销

另一个明智的后续策略是将销售和营销整合到您发送给潜在客户的后续电子邮件中。

在您的后续电子邮件中整合销售和营销是与潜在客户建立关系、获取情报和引导潜在客户关注您的产品
和服务的好方法。

例如，如果您的品牌从事家庭装修并且您有潜在客户，那么在后续电子邮件中，您可以包含有关佳地板
装修产品的信息或销售广告。

这样做将为电子邮件增加更多价值，并使潜在客户对您的品牌感兴趣，一旦他们被出售，购买的机会就
很高。

6.发送售后电话跟进电子邮件

虽然这不是一种流行的后续策略，但它是一种有益的策略。在销售的艺术中，Teamface企典明确表示，
有效的销售不仅仅是询问潜在客户“你好吗”。

通过电话与潜在客户互动后，不要在那里结束谈话。您应该通过发送一封快速电子邮件来跟进，以感谢
他们和他们的时间。

如果他们还没有下定决心，您的电子邮件可以促使他们选择您的品牌而不是其他品牌。

如果潜在客户向您的公司拨打销售电话，建议您发送电子邮件跟进电话，这将保持客户对您的品牌的关
注和关注，并增加客户购买的机会你。

7.语音邮件后发送后续电子邮件

在给潜在的公关客户留下语音邮件后，发送后续电子邮件很重要，但不应立即这样做，以免被客户视为
滋扰。

当然，您可以使用一些策略(主要和次要)来改善您的语音邮件结果。

如果您在当天早些时候发送了语音邮件，那么如果客户没有回电，则应在当天晚些时候发送后续电子邮
件。让后续电子邮件简短、直截了当、甜美。

请记住不要用语音邮件和后续电子邮件轰炸潜在客户，您可能会在客户看来绝望，而客户会避免绝望的



品牌。

结论

销售跟进系统将确保您不会失去潜在的转化、销售和利润。

您需要一个系统来引导您的潜在客户通过您的销售渠道，而后续系统将做到这一点。

本质上，当您希望为您的业务建立一个有利可图的后续系统时，您应该考虑整合营销和销售自动化。

如果您不知道从哪里开始，我们的团队可以帮助您。Teamface企典是一家数字营销机构，专注于营销自
动化，以帮助您大限度地提高销售额。
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