
1. Müügiesitlusi tehakse pigem müügitsükli 
avamiseks kui sulgemiseks. Sellega jäädakse 
tehingust ilma juba enne, kui üldse saaks tekkida 
huvi ja võimalus.

2.Müügiesitlused on infoküllased ja need ei anna 
kliendile võimalust otsustada. Esitlused lõppevad 
sõnadega „Suur tänu“, „Mõtleme sellele“ või „Kas 
saaksite meile anda mõned slaidid?“. Lühidalt 
öeldes, esitluse tulemusena ei tehta ühtegi otsust. 
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SUUNAKE OTSUSEID, ET KÕIK VÕIDAKSID

• Nad müüvad kavatsusega saavutada võidan-võidad tulemusi.

• Nad valmistuvad oskuslikult ette ja loovad igal
kliendikohtumisel tingimused otsuselangetamiseks.

• Nad kulutavad vähem aega kliendiga rääkimisele ja rohkem
aega kliendiga arutamisele, millised lahendused täidavad kõige
paremini kliendi vajadusi.

• Nad järgivad lihtsat ja töökindlat otsuste langetamise protsessi.

MEIE LUBADUS: Nii Sina kui ka Su müügimeeskond saate 
oluliselt paremaks tehingute close'imises, kui te rakendate 12 
nädalase perioodi jooksul tipptegijate mõttelaadi, oskuseid ja 
töövahendeid.

LAHENDUS

Õigete nõustamisoskustega näitate efektiivsemalt, kuidas teie 
lahendus aitab kliendil saavutada seda, mida nad soovivad ja 
vajavad. Selles programmis õpite, kuidas võita rohkem 
tehinguid, rakendades tipptegijate oskusi.

Tipptegijaid eristab:

VÄLJAKUTSE

CSO Insights 2011. aastal läbiviidud uuring näitas, 
et vaid ühel kuuest müügiesitlusest oli enam kui 
50% tõenäosus saada müügitehinguks.  Paljud 
müügiinimesed, ka kogenud spetsialistid, 
kaotavad müügitehingu tihti kahel levinud 
põhjusel:

THE ULTIMATE COMPETITIVE ADVANTAGE

MEIE KLIENTIDE TULEMUSED:

TÕSTA oma olemasolevate
kliendikontaktide kvaliteeti

PLANEERI oma müügitegevused

TÄIDA oma

pipeline with CLOSE'i 
tehinguid
järjepidevamalt

C
LO

SE

41%
rohkem
VÕITE

$54 miljonit
lisakäivet

...ja enam!
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MOODUL ÜHEPÄEVASES TÖÖTOAS ÕPITE, KUIDAS:

CLOSE'IMISE TSOON
 (75 minutit)

VALMISOLEKU HINDAMINE

• Iga kõne põhjalikult ette valmistada kliendi
otsustusprotsessi mõjutamiseks ja sellest tulusaamiseks.

• Alustada lõpliku äriotsuseni viivate otsuste kitsendamisega.

MÄÄRATLE OTSUSE 
LÕPPEESMÄRK
(55 minutit)

• Määratleda üks otsus, mille klient peab kohtumise lõpus 
langetama.

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

MÕISTA KLIENDI 
TÕEKSPIDAMISI
(40 minutit)

• Osata toetada kliendi peamisi tõekspidamisi tema rahulolu
eesmärgil.

• Töötada välja tõendid, mis aitavad saavutada lõppeesmärki.

LAHENDA VASTUVÄITED
 (130 minutit)

HARJUTUSKAARDID

• Näha vastuväiteid pigem võimaluse kui ohuna.

• Kasutada vastuväidetega tegelemiseks prognoositavat
kolmeosalist lähenemist.

LOO EELDUSED EFEKTIIVSEKS
OTSUSTE TEGEMISEKS
 (70 minutit)

CLOSE'IMISE KÕNEPLAAN 

12-NÄDALA TÖÖRAAMAT 

ELLUVIIMISE VIDEOD

• Töötada enne igat kliendikohtumist välja plaan, et luua eeldused
efektiivseks otsuselangetamiseks.

• Keskenduda võidan-võidad tulemuse saavutamisele.

• Valmistada igaks kliendikohtumiseks muljetavaldav ava- ja
lõppsõna.

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

• Osaleja tööraamat
• 12-nädala elluviimise 

tööraamat
• USB pulk elluviimise videote
• Raamat "Closing"
• Harjutuskaardid 

• 12 nädala jooksul viivad osalejad harjutamise ja
rakendamise abil õpitud printsiibid ellu.

• Osalejad annavad regulaarselt aru oma tulemustest
müügijuhtidele või kolleegidele.

12 NÄDALA ELLUVIIMISE TÖÖRAAMAT

START

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

4
NÄDAL

8
NÄDAL

12
NÄDAL

Tulemused

RAPORT RAPORTRAPORT

FINISH
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This title is also available as an ebookFor more information, visit 
www.franklincovey.com/closingbook
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5 SALES SKILLS FOR  

ACHIEVING WIN-WIN OUTCOMES

Simultaneously insightful and yet immensely 
practical and useful—for both sales leaders 
and sales professionals alike.

   —STEPHEN M. R. 

COVEY 

Best-selling author

What differentiates the top sales profes-
sionals from the average ones? Experienced
sales coaches Craig Christensen, Sean Frontz,
and Dennis Susa suggest that it is an intent to
help clients succeed plus an ability to enable
clients to make good decisions. By applying
a key mindset and five essential skills to the
closing process, salespeople at any level can
learn how to increase their win rate more
frequently and predictably. 

CRAIG CHRISTENSEN / SEAN FRONTZ / DENNIS SUSA

FOREWORD BY STEPHEN M. R. COVEY

$19.95 U.S/$21.96 Can.
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