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شركة سمسا للنقل السريع المحدودة                             العميل المحتمل، العميل غير المحتمل ملف
ص. ب 63259 الرياض 11526                               الشحن وقواعد الاتصال في المبيعات
المملكة العربية السعودية                                         المالك: مدير المبيعات والتسويق
الإدارة: المبيعات

  
معايير تأهيل العميل المحتمل الذي يصبح عميلا غير محتمل  
1. احتياجات الشركة
2. حجم الشركة
3. موقع الشركة
4. معلومات الجهة المنافسة 
5. تكرار الشحنات 
6. موقع الشحنات
أ) أسئلة خاصة بملف الشحنات التعريفي للعميل
1. نوع المنتج
2. نوع الشحنات (مستندات، طرود، ....الخ)
3. حجم الشحنات
1. داخلية 
2. دولية 
4. الوجهة المقصودة للشحنة
5. منشأ الشحنة 
6. نسبة الشحنات في كل موقع بناء على مناطق التسليم 
7. نوع التغليف
8. تكرار الشحنات
9. مقدم الخدمة الحالي
10.طريقة الخدمة المفضلة (جوا، برا، الخ)
11. الجدول الزمني للاستلام والتسليم 
12. خيارات الشحن الأخرى الخاصة التي يفضلها العميل، إن وجدت
ب. قواعد اتصالات/ زيارات المبيعات
1. حسب القواعد، على كل مسؤول من مسؤولي المبيعات أن يقوم يوميا بزيارة 8 عملاء على الأقل ويتكون هؤلاء الـ 8 من العملاء الجدد، الحاليين والمحتملين. 
2. كما عليهم زيارة أفضل 10 عملاء مرتين  كل شهر على الأقل 
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