MTS
Sales Compass

Ami dsszerendezi az Uzleti szandékot, a sales
mukodést és a vevoi valosagot -egyetlen
rendszerben




__Mi torténik amikor minden
MuUkodik...De mégsem jon az eredmény?

‘ ..meégis valami hianyzik

LH Kampéanyok futnak

...a stratégia mast mond mint a mtikoédés

&) Leadek jonnek
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==:| A csapatdolgozik
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' A szandék megvan
mégis minden olyan
bizonytalan...
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Nem tobb eszkoz kell.

Hanem egy irany.

A legtdébb cégnél az értékesités mukddik, csak
minden kulén palydn mozog.

A kampdny, CRM, hivasok, szkriptek, lead listak

De ha nincs kézds irany minden eszk6z csak egy
Gjabb kisérlet marad!
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Az MTS Sales Compass ezt az irdnyt adja meg.
Nem Ujabb elem a rendszerben, hanem egy
értékesitési rendszerelv



Mar latjuk az elakadasi mintazatokat

—Az MTS Sales Compass KPI ezt hivja
el6 amikor a cégvezetok kitoltik
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LA problémat ismerjuk — de
minden préobalkozas csak
tdzoltas.”
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~Most Iatom, hogy minden
mUukodik — csak nem egy
irdnyba.”

U
-

"
\
.Eddig senki nem értette,

hogy miért keresek olyan
eszkézt ami rendet teremt.”
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Ha barmelyik ismerds — mar el is indult a folyamat.
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Mielott leadet generalnank...

A legtébb megkeresés ezzel indul:

~Csinaljunk valamit, amibél gyorsan lead lesz!"”

DE a valodi ndvekedés nem ebbdl jon -
hanem abbdl, ha végre minden mukédés
egy irnyba mutat.

Az MTS Sales Compass nem csak
kampdanylogikat ad.

Hanem rendszerszintd 6sszhangot az
Uzleti cél és az értékesités kozott.




MTS
Sales Compass értékesitésirendszer

A legtébb értékesitési folyamatban az aktivalds az elsé [€pés. Az MTS ezzel szemben elébb
feltarja, mi van valdjaban a felszin alatt. Igy minden aktivitds mégott mar ott van a fokusz
és a stratégiai irany.
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MTS

Sales Compass rendszer mukddés kdzben

Az MTS egyuttmuikédés nem lezart fazisokbdl all. Hanem egy fejl6dé rendszerbdl, amely

tanul, alkalmazkodik és bdvil. Itt nemcsak megoldds szuletik — hanem egy j

értékesitési paradigma.

MTS
Sales Compass KPI

Dijmentes felmérés, amely objektiven
feltérképezi az értékesités mukodeési

logikajat és gyenge pontjait.
— Cél: azonositani, hol térik meg a
hatékonysdg, és mi akaddlyozza a

MTS
Sales Strategy B,C

Megalkotjuk a konkrét egyéni értékesitési
rendszert:

Kampdnytervezés, Leadgenerdalds és
-aktivaldas (pl. Lead4Sales, SalesVoice Al),
Automatizdlt és mérhetd sales folyamat
— Atlathatd, iranyithaté értékesitési

skaldzhatésagot fejlesztési javaslatokkal. mukédés jon létre.
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Visszacsatolds

Adatokra épulé optimalizalés
Valbs teljesitményadatok alapjén
elemezzUk, mi mUkodik és mit kell
moédositani.

— Nem sablonmegoldds, hanem
testreszabott finomhangolds.
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Uj értékesitési
paradigma
Fenntarthatd — Autoném
rendszermukédeés.

A partner sajat értékesitési
rendszere 6nalléva valik.

— Az MTS hattértdmogatoként
marad, de a rendszer flggetlenul
skaldzhaté és vezethetd.
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Kapacitasnovelés

MTS
Sales Strategy

Piaci pozicio, célcsoport, ajanlat,
kommunikdaciods irdnyok és csatornak
Ujragondoldsa.

— Nemcsak az Uzenet valtozik, hanem
az is, hogy hogyan és kikhez szélunk — és
miért.

MTS

Active Campaign

Rendszer élesitése és illesztése.

Az értékesitési rendszer valds piaci
mukédésben indul el.

— Az Ugyfél nemcsak stratégiat kap, hanem
elindul az eredménytermelés is.

és szinergiak

A mukoédd rendszer bévithetd Gj
célcsoportokra, csatorndakra,
piacokra.

— Stabil mUkodés mellett indulhat
a tudatos bevétel névekedés.



Nem eszkozt adunk. Hanem osszhangot.

Az MTS viszont a rendszer

A legtébb rendszer az mMOogotti szandekot
eszkdzoknél kezdédik és hangolja Ossze. i
végzdédik: kampdny, L\ -
CRM, lista, Al. \ AN P /| Nemkdlon
\ kampdnyok, hanem
- 7 S ‘ - ‘ . egy irdnyba tartd
, e il N N lendulet.
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Nd&lunk az elsé
Ltermék” egy bels6
mukodés.

Mert elébb kell
adramlds, és csak
utdna a nyomads.



_Ez nem csak egy kampanuy.
Ez egy (j tipusU értékesitési rendszerinditas.

Minden projektink végén nem
kampanyt adunk at, hanem egy
MuUkoddad értékesitési rendszert.
cel:

* Ne legyen Ujrakezdés minden akcib elbtt

+ Ne emberektél figgjon, hanem struktarabdl éljen
* Ne legyen szlkség tobb erére — csak dramldésra

Az értékesités nem teher = hanem vektor.



__Mar nem az a kérdés:
Ml ez?”

Hanem az: ,Nalunk hogyan mukédhetne?”
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Compass

] KPI felméro
LETOLTES

Kitoltés utan koldje vissza a
kapcsolattartonak.
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az On rendszerére szabjuk a
miikédést — nem Onre a sablont.


https://ajanlat.pentamedia.hu/_files/ugd/974b38_a4eae507ca494a3b9fa801a2778f4773.docx?dn=MTS%20Sales%20Compass%20KPI.docx
https://ajanlat.pentamedia.hu/_files/ugd/974b38_a4eae507ca494a3b9fa801a2778f4773.docx?dn=MTS%20Sales%20Compass%20KPI.docx

/_Tegyﬂk fel, hogy az On cégében is\

az MTS rendszerrel megy mar az értékesités.
A stratégia és az értékesités is teljes 6sszhangban vannak.
A dolgok haladnak — az Uzleti tervek szerint.

Mi lenne az elsé érzékelhetd jele annak, hogy ez egy jo
dontés volt — és megérte?



