IENTS Filling Your Pipeline”

Uus ja tohus lahenemine, kuidas moéododetavalt ennustada
investreeringutasuvust

Sajad koned, kiimned emailid, k&putéis kohtumisi ja PLANEERI oma mUtigitegevused
ainult  paar O6nnestunud muuugitehingut. Nii  palju
panustatud aega, kuid ikka on eesmarkide taitmiseni
veel pikalt minna...

Kui teaksid, et selle kbik saaks enda kasuks

tulemuslikuks muacgiks pdérata - kas Sa ‘ o
. . CLOSE'i X
oleksid sellest huvitatud? tehinguid kvaliteetsete

jarjepidevalt H E |—P| N G kontaktidega
CLIENTS
SUCCEED.
TOSTA oma olem lev
TEADMINE El GARANTEERI TEGUTSEMIST i

Turul on palju ,hadid” mddgikoolitusi. Saladus peitub aga selles,
kuidas saada parimaks tehes oigeid asju.

Helping Clients Succeed: Filling Your Pipeline on

ekspertide poolt koostatud tddraamat, mis aitab 12 ~ N
nadala jooksul rakendada tddtoas  Hpitut  ning  seelabi
saavutada  puUsiv muutus oma kaitumises. "Esmase suhtluse paar
esimest minutit on kbige
olulisemad mé&éramaks,
k. lle kontakti
INVESTREERINGUTASUVUS as seis rontartiga

tasub jétkata voi mitte.
Helping Clients Succeed.: Filling Your Pipeline loodi

garanteerimaks konkreetset ja markimisvaarset ROI-d RANDYILU? )
(tasuvust). Osalejad tegelevad edasi oma FO%AE’AL’\//lEATTgNLOETTPSng’TREAL
olemasolevate tehingute ja klientidega, jalgides samal ajal KAASAUTOR

arengut ja andes sellest aru muugijuhtidele ja kolleegidele.

MEIE LUBADUS SULLE: Sina ja Sinu muugimeeskond saate
markimisvaarselt paremaks pipeline’i taitmises, kui te 12 nadala
jooksul rakendate tipptegijate méttelaadi, oskuseid ja - J
tédvahendeid.
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MOODUL

UHEPAEVASES TOOTOAS OSALEJAD:

ALGTEADMISED
(60 minutit)

« Tutvuvad tipptegijate mottelaadi ja kaitumisega.

¢ Maaravad konkreetsete prospektide eesmaéargi, kindlustamaks 12
nadalase rakendamise |6pus mdéddetava investeeringutasuvuse.

MUUDA MUUGILEHTRIT
(30 minutit)

« Lopetavad tavaparase ebaefektiivse motlemise ja teevad teadliku
otsuse, et edaspidi ldhenevad prospektidele pdhjusega, mitte suvaliselt.

KAVATSUS ON OLULISEM

« Kasutades veenmiskunsti ja vastastikuse kasu leidmist, dpivad

KUI TEHNIKA suunama oma kavatsust aitamaks kliendil edu saavutada.

(45 minutit)

PRIORISEERI + Selgitavad konkreetsed kriteeriumid, mis voivad ootusparaselt tuua
(60 minutit) prospektid klientideks.

J% PRIORISEERIMISTOORIIST

* Tuvastavad ja kategoriseerivad olemasolevad prospektid kasutades
prioriseerimistooriista.

VALMISTU * Avastavad uued allikad ja tédvahendid informatsiooni saamiseks.
(60 minutit) «  Tootavad valja strateegia, kuidas luua ja séilitada (pidev) andmebaas.
PLANEERI *  Saavutavad vajaliku enesekindluse, et Ule olla vastuvaidetest ja

(75 minutit) tagasilUkkamistest.

% KONEPLAAN

* Loovad avasdnad, mis tekitavad kohest huvi ja mille abil saavutatakse
kohtumisi.

TOORAAMAT
(30 minutit)

v a . o
c}\ 12 NADALA TOORAAMAT
\F
d% VIDEOD

* PUhenduvad 12 naddala jooksul strateegiate ja tédvahendite
elluviimisele, et tagada pUsiv muutus oma kaitumises.
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12 NADALA ELLUVIIMISE TOORAAMAT
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NADAL NADAL NADAL

START FINISH

12 nadala jooksul viivad osalejad harjutamise ja
rakendamise abil dpitud printsiibid ellu.

« Osalejad annavad regulaarselt aru oma tulemustest
muugijuhtidele voi kolleegidele.

OSALEJAKOMPLEKT

¢ Osaleja todraamat

* 12-nadala elluviimise té6raamat

* USB pulk elluviimise videote ja
tédvahenditega

¢ Koéneplaani plokk

* Harjutuskaardid

FranklinCovey Helping Clients Succeed: Filling Your Pipeline arendusprotsessi kohta lisainfo saamiseks vota Uhendust

Pert Lomp-iga, (+372) 51 05 581.
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