Instructie Nabellen Proefritten


Waarom nabellen?
Eén van de dingen die Dolly uniek maakt, is de persoonlijke benadering en de service aan huis. Zeker bij een proefrit willen we hier in uitblinken! 
De verkoopadviseur aan huis schrijft na afloop van een proefrit een beschrijving van de proefrit en de zoektocht van de klant. Op basis hiervan kunnen we de klant persoonlijk benaderen, helpen met overgebleven vragen en ze, zo nodig een zetje in de goeie richting geven! Ook hopen we inzicht te krijgen in de overwegingen van onze doelgroep om wel/niet een Dolly te kopen. We bellen dus na om:
· Te kijken of we nog iets kunnen doen om de klant te laten bestellen
· Inzicht te krijgen in waarom klanten wel of geen Dolly bestellen


Kort:
· Check of klant besteld heeft
· Bel klant na, of mail al ze niet opnemen
· Ga op zoek naar:
· Of we nog iets kunnen doen wat zorgt voor aanschaf fiets
· Feedback van waarom klanten niet voor Dolly gaan
· Noteer álles in het excelletje!

Huidige actie
Bij proefrit en online:
· Vanafprijs: €4499,-

Bij nabellen:
· Vanafprijs €3999,-
· “We zijn net begonnen met een nieuw model. We zijn er zo trots op, dat we zo veel mogelijk mensen willen betrekken in dit nieuwe avontuur!”
· Kortingscode: 
· #week37
· week38!




Wie nabellen? 
Intranet>Binnendienst>NabellenProefritten>Bellijst Proefriiten

In dit exceldocument staan alle uitgevoerde proefritten van de afgelopen maand. 
We bellen klanten die ongeveer vijf dagen geleden een proefritten hebben gedaan:

	Het is vandaag:
	Dus ik bel de klanten van afgelopen:

	Maandag
	Dinsdag, Woensdag

	Dinsdag
	Donderdag

	Woensdag
	Vrijdag

	Donderdag
	Zaterdag

	Vrijdag
	Zondag, Maandag


 
Zoek via Bumbal met de postcode waarop de proefrit is uitgevoerd of de fiets al besteld is. Al besteld? Dan hoef je de klant te benaderen!  Heeft de klant nog niet besteld, dan nabellen! 

Hoe nabellen? 
Ga het gesprek aan met de klant, dat kan alle kanten opgaan. In de proefrit notititie, lees je hoe de proefrit was. Probeer je belletje persoonlijk en gezellig te maken, helemaal als je zelf die proefritten gedaan hebt! Bijvoorbeeld:
· “Ik zag dat de hond ook mee was, vond die het gezellig?” 
· “Ik hoorde dat jullie ook de Urban Arrow gingen testen, maar die hebben niet zulke leuke kleurtjes toch?” 

Vraag of de klant nog vragen heeft na de proefrit, en of we nog ergens mee kunnen helpen. Probeer daarmee te begrijpen waarom de klant niet besteld, en op basis daarvan te kijken of we nog iets voor ze kunnen doen. Dat hoeft niet alleen om korting te gaan. Er zijn ook klanten die hun bestelling uitstellen omdat ze simpelweg nog ‘wat dingen moeten uitzoeken’, help hen daarmee! 

Ook (juist!) als de klant al een ander merk heeft gekozen, zijn we erg benieuwd waarom!

“Urban Arrow gekocht, leuk dat jullie het bakfietsavontuur aangaan, mag ik vragen wat jullie overweging was om toch voor Urban Arrow te gaan?”

Typ een verslag van het gesprek in Excel! Hierbij geldt: hoe uitgebreider hoe beter! 
Heeft de klant niet opgenomen, stuur dan direct een persoonlijke mail met dezelfde strekking vanuit Zoho.



