HELPING

cLiENTS | Closing the Sale”
SUCCEED.

SUUNAKE OTSUSEID, ET KOIK VOIDAKSID

VA LJAKUTSE PLANEERI oma mutgitegevused

CSO Insights 2011. aastal 1abiviidud uuring naitas,

et vaid Uhel kuuest muUgiesitlusest oli enam kui

50% tdendosus saada mulgitehinguks. Paljud

muudgiinimesed, ka kogenud spetsialistid,

kaotavad muugitehingu tihti kahel levinud _
. CLOSE'i

pOh]USQ|Z tehinguid

1. MUUgiesitlusi tehakse pigem mudgitsukli jarjepidevamalt

avamiseks kui sulgemiseks. Sellega jaadakse

tehingust ilma juba enne, kui Uldse saaks tekkida

huvi ja voimalus.

TAIDA oma

pipeline with
kvaliteetsete
kontaktidega

2.Mulgiesitlused on infokullased ja need ei anna
kliendile voimalust otsustada. Esitlused |6ppevad
sdnadega ,,Suur tanu“, ,Motleme sellele” voi , Kas
saaksite meile anda méned slaidid?“. LUhidalt
Oeldes, esitluse tulemusena ei tehta Uhtegi otsust.

TOSTA oma olemasolevate
kliendikontaktide kvaliteeti

LAHENDUS
MEIE KLIENTIDE TULEMUSED:

Oigete ndustamisoskustega naitate efektiivsemalt, kuidas teie —
lahendus aitab kliendil saavutada seda, mida nad soovivad ja

vajavad. Selles programmis dpite, kuidas vdita rohkem 41 o/
tehinguid, rakendades tipptegijate oskusi. = o
rohkem
Tipptegijaid eristab: VOITE

* Nad mulvad kavatsusega saavutada vdidan-vdidad tulemusi.

*« Nad valmistuvad oskuslikult ette ja loovad igal
kliendikohtumisel tingimused otsuselangetamiseks.

¢ Nad kulutavad vahem aega kliendiga raakimisele ja rohkem
aega kliendiga arutamisele, millised lahendused taidavad kdige
paremini kliendi vajadusi. =

* Nad jargivad lintsat ja tédkindlat otsuste langetamise protsessi.

MEIE LUBADUS: Nii Sina kui ka Su mitgimeeskond saate
oluliselt paremaks tehingute close'imises, kui te rakendate 12

nadalase perioodi jooksul tipptegijate mottelaadi, oskuseid ja == -
to6vahendeid. $54 mi I] onit
lisakaivet

...ja enam!
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MOODUL

UHEPAEVASES TOOTOAS OPITE, KUIDAS:

CLOSE'IMISE TSOON
(75 minutit)

£
>\ VALMISOLEKU HINDAMINE

* |lga kdne podhjalikult ette valmistada kliendi
otsustusprotsessi mojutamiseks ja sellest tulusaamiseks.

* Alustada I&6pliku ariotsuseni viivate otsuste kitsendamisega.

Mf\l'-'\RATLE OTSUSE
LOPPEESMARK
(55 minutit)

* Madaratleda Uks otsus, mille klient peab kohtumise 16pus
langetama.

*  Veenduda, et otsus on kliendikeskne, ja et ,ei“ on
aktsepteeritav vastus.

MOISTA KLIENDI
TOEKSPIDAMISI
(40 minutit)

* Osata toetada kliendi peamisi tdekspidamisi tema rahulolu
eesmargil.

« Too6tada valja tdendid, mis aitavad saavutada |6ppeesmarki.

LAHENDA VASTUVAITED
(130 minutit)

g( HARJUTUSKAARDID

* Naha vastuvaiteid pigem vdimaluse kui ohuna.

* Kasutada vastuvdidetega tegelemiseks prognoositavat
kolmeosalist I1ahenemist.

LOO EELDUSED EFEKTIIVSEKS

OTSUSTE TEGEMISEKS
(70 minutit)

% CLOSEIMISE KONEPLAAN
d( 12-NADALA TOORAAMAT

o8 ELLUVIIMISE VIDEOD

« Too6tada enne igat kliendikohtumist valja plaan, et luua eeldused
efektiivseks otsuselangetamiseks.

+ Keskenduda voéidan-voidad tulemuse saavutamisele.

*  Valmistada igaks kliendikohtumiseks muljetavaldav ava- ja
[dppsdna.

-
12 NADALA ELLUVIIMISE TOORAAMAT OSALEJAKOMPLEKT
1 2 3 4 RAPORT 5] 6 7 8 RAPORT 9 10 11 12 RAPORT
NADAL NADAL NADAL
Closing
START FINISH the Sale’
C) FranklinCovey
* 12 nadala jooksul viivad osalejad harjutamise ja 4
rakendamise abil épitud printsiibid ellu.
* Osaleja tédraamat
+ Osalejad annavad regulaarselt aru oma tulemustest * 12-n&dala elluviimise
mutgijuhtidele vai kolleegidele. tooraamat
* USB pulk elluviimise videote
* Raamat "Closing”
* Harjutuskaardid
A8 J

FranklinCovey Helping Clients Succeed: Closing the Sale arendusprotsessi kohta lisainfo saamiseks vota
Uhendust Pert Lompiga, (+372) 51 05 581.
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