
Una guida per il tuo CRM

COME CREARE UNA
PIPELINE DI VENDITA
EFFICACE
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Pipeline di vendita
I MODULI UTILI IN UN CRM PER OTTIMIZZARE LA
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Potenziali Clienti - Leads

Utilizzare il CRM per raccogliere informazioni
sui potenziali clienti e segmentare in base a
determinate caratteristiche.

Configurazione scheda Lead

Identificare quali siano le fonti principali di
generazione dei clienti e definire dei target per
poter creare e gestire campagne mirate.

Monitoraggio e traccia le fonti di
generazione lead

QUALIFICARE I POTENZIALI 
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Potenziali Clienti - Leads scoring
QUALIFICARE I POTENZIALI 

Assegnare una priorità ai lead secondo
l’importanza che riveste nel business quel
potenziale cliente in modo da concentrare le
attività commerciali sui lead più rilevanti.

Lead Scoring

Questo può essere fatto attraverso
automatismi che assegnano in modo
automatico un punteggio.

Qui vediamo un esempio che assegna al
lead un punteggio per la zona geografica
del’azienda, il fatturato aziendale e la
funzione del lead con media ponderata.
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Sviluppare le opportunità
QUALIFICARE I POTENZIALI 

Sfruttare la Gestione delle Opportunità sia di New
Business che di Upselling del CRM.
Ottimizzarle attraverso un sistema di task
automatizzati con:

Email di reminder mattutina per i commerciali
Email di controllo al responsabile per monitorare
l'andamento

Un approccio semplice ed efficace per migliorare il
follow-up e massimizzare le opportunità di vendita.

Sarebbe interessante per rafforzare la pipeline di
vendita aggiungere dei campi sul motivo per il quale le
opportunità vengono perse in modo da identificare
quali sono i punti su cui lavorare maggiormente e
come si viene percepiti dal mercato.

Gestione dei tasks e Reminder
Automatici
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Report Visite
INTEGRAZIONE DELLE INFORMAZIONI

Oggi i report visita vengono utilizzati, ma integrando la gestione dei
moduli leads e opportunità, è possibile tracciare l'intera customer
journey dei clienti.

Benefici:
Completa le informazioni dei report visita con dati provenienti da
ogni fase del processo commerciale
Migliora l'analisi e la comprensione delle esigenze del cliente,
rendendo i dati più ricchi e precisi
Potenzia la strategia di vendita con un quadro completo delle
interazioni e opportunità

Migliorare il monitoraggio del cliente e ottimizzare le decisioni grazie
a una visione integrata e dettagliata del percorso del cliente. 

Tracciare gli incontri e i dettagli
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Budget su cliente prodotto
STABILIRE OBIETTIVI

Implementazione di un pannello grafico  per
visualizzare in tempo reale:

Budget stanziato per ogni cliente
Obiettivo da raggiungere (per prodotto o
fatturato totale)
Risultato ottenuto rispetto all’obiettivo

Vantaggi: miglior controllo delle performance,
strategia commerciale più efficace, gestione
proattiva delle opportunità.

Pannello di Monitoraggio Budget e
Obiettivi sulle Aziende

PROD 1 PROD 2 PROD 3 PROD 4 PROD 6 PROD 7

PROD 8 PROD 9 PROD 10 PROD 11 PROD 12 PROD 13 PROD 14

PROD 5
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Preventivi
INTEGRAZIONE

Collegare i preventivi alle opportunità nel CRM 
Migliorare il monitoraggio di New Business e Upselling
Fornire una visione più chiara e strategica del processo
commerciale

Obiettivo: trasformare i dati in uno strumento operativo per
aumentare efficacia e conversioni.

Integrazione dei Preventivi e
Opportunità
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Dashboard CRM
PIPELINE DI VENDITA EFFICACE

Implementazione di una dashboard con
metriche chiave per monitorare e
ottimizzare il processo di vendita che
permettano di rendere più snello ed
efficace il lavoro commerciale e fare delle
analisi per comprendere:

Tasso di conversione – % di lead che
diventano clienti
Velocità di vendita – Tempo medio per
chiudere una trattativa
Valore medio delle trattative – Importo
medio per opportunità
Durata del ciclo di vendita –
Dall'acquisizione del lead alla chiusura

Configurazione di grafici
con i dati chiave
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È possibile integrare i dati del CRM con strumenti
di BI esterni per offrire una visione avanzata e
personalizzata delle performance aziendali e
configurare dei pannelli personalizzati per ruolo
aziendale di visibilità.

Dashboard Direzionali
TRASFORMARE I DATI IN INFORMAZIONI STRATEGICHE

Integrazione con BI
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www.wesellbrain.com
info@wesellbrain.com
+39-0444-1793505

Contattaci

Se vuoi costruire una pipeline realmente performante, 
fissa ora una consulenza con noi.

https://www.wesellbrain.com/contatti/

