Sztuka prowadzenia efektywnych rozmow sprzedazowych

PRZYGOTOWANIE DO ROZMOWY

zadbaj o dobre warunki rozmowy — Klient nie powinien styszec¢
w stuchawce rozmoéw z Twojego otoczenia

zgromadz informacje — poszukaj mozliwie duzo informacji na
temat Klienta z wewnetrznych baz oraz dostepnych informacji
zewnetrznych

PRZYWITANIE 1 IDENTYFIKACJA

przedstaw sie, wyjasnij skad dzwonisz oraz upewnij sie, ze
rozmawiasz z wtasciwg osobg,
upewnij sie, ze Klient moze poswieci¢ Ci czas oraz mozliwie

szybko przejdz do powodu, dla ktérego dzwonisz

CEL ROZMOWY

e precyzyjnie wyjasnij cel rozmowy
e zainteresuj Klienta swoja propozycja
e jesli to mozliwe,nie przedstawiaj oferty przez telefon

USTALENIE TERMINU SPOTKANIA

poinformuj Klienta o korzySciach spotkania
przygotuj liste pretekstow, aby zaprosi¢ Klienta do salonu
pozwol Klientowi dokona¢ wyboru terminu

okaz pelna dyspozycyjnosc i zaangazowanie

POKONANIE WATPLIWOSCI

e badZ przygotowany na ewentualne zastrzezenia Klienta
e zadawaj pytania, ktore utatwia pokonanie watpliwosci
Klienta
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