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Tapaamisen sopiminen

Téssa tehtdavdosiossa tehddan vield kasikirjoitus omalle
puhelintyoskentelylle. Se helpottaa kehittymistési ja on runko kontaktointiin. Voit
my0s hyodyntdd tekemédsi Hissipuhetta. Voit tehda erilaisia pohjia erilaisiin
tilanteisiin. Mieti ne kontaktointisi tavoitteen pohjalta. Kun teet kasikirjoituksesi
huolella ja harjoittelet sen niin aivan varmasti saat lisdd tapaamisia ja enemmén
kauppoja. Ja huomaat, ettd tapaamisten sopiminen on mukavaa.

1. Soiton / kontaktoinnin aihe

Potentiaalisella asiakkaallaasi on jokin todellinen ongelma, johon teilld on
ratkaisu. Teilld on jo mahdollisesti siitd hyvé referenssi, miten olette auttaneet jo
muita yrityksid.

Aihe voi olla asiakkaallenne tuotteenne tai palvelunne tuoma hyéty. Toki
uusista tuotteistakin ja palveluista voi aina soittaa ja menna kertomaan lisaa.
Ajankohtaiset tapahtumat, messut, uutiset ja tietenkin asiakkaaltasi tullut vinkki
kontaktointiin. Eli digiaikana markkinoinnin kautta netistd saatu ns. kuuma liidi.

Mieti miki on tirkein asia miten / milld tavoin autat asiakastasi?

Mitd ongelmia olet ratkaissut?

Mita tuloksia avustasi on tullut?
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Minkalaisia ratkaisuja yrityksenne on toimittanut?

Millaisille asiakkaille olette toimittaneet tuotteitanne tai palvelujanne?

Onko kontaktointisi aihe jokin muu?

2. Kontaktoinnin prosessin suunnittelu

Kontaktointia taytyy tehdd aina tavalla tai toisella. Sen voi aloittaa
emaililla ja jatkaa soittamisella ja pddtya kasvotusten tapaamiseen. Voit kokeilla eri
tapoja ja miettid misséd vaiheessa soitat.

Joskus aihe voi olla sellainen, ettd on hyva ldhestyd maililla tai
lahettamalld jotakin uutta tietoa tai materiaalia kiinnostuksen herdttamiseksi.
Muista kuitenkin, ettei pelkkd materiaalin 1dhettaminen riitd useinkaan kaupan
saamiseksi.

Tapaamisen sopiminen voi edetd eri tavoilla:
Kirje > soitto > tapaaminen

eMail > soitto > tapaaminen

Soitto > tapaaminen

Kirje > eMail > soitto > tapaaminen
Markkinoinnin lead > soitto > tapaaminen

mUNw >

Siis

1. Puhelinskriptien tyostdminen

- keskustelun avauksia puhelintyskentelyyn

- kuinka sovin kdynnin uuden mahdollisen asiakkaan kanssa
- kuinka sovin kdynnin vanhan asiakkaan kanssa

2. Vastaviitteiden kisittely puhelintyskentelyssa
- tyOstetddn tyokaluja vditteiden késittelyyn
- vastavditepankki
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3. Puhelinskripti

Kun soitat niin dlad lue suoraan muistiinpanoista vaan omasta muististasi!

5 padkohtaa:

1. Hanki asiakkaan huomio.

2. Kerro itsesi ja yrityksesi.

3. Kerro syy soitollesi.

4. Koukku, johon asiakas tarttuu eli miksi tapaaminen.
5. Sovi aika tapaamiselle.

1. Reipas avaus, tervehdys ja huomion hankkiminen.

N

. Kerro itsesi ja yrityksesi.

W

. Kerro syy soitollesi.

S

. Koukku, johon asiakas tarttuu. Eli miksi asiakkaan kannattaa tavata sinut.

4.1. Kysymys tapaamiselle.

5. Sovi aika tapaamiselle.
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4. Vastavaiitteet

Vastaviitteiden kdsittely puhelintydskentelyssa

- tyostetddn tyokaluja vditteiden kasittelyyn

- vastavditepankki

Huom. Ali kuitenkaan viittele asiakkaaan kanssa.

Yleisimmit kuulemani vastaviitteet / ongelmatilanteet ja niille ratkaisut.

Vastaviite / ongelma:

Kisittely:

Vastaviite / ongelma:

Kasittely:

Vastaviite / ongelma:

Kasittely:
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Kerdd ylos kaikki kuulemasi vastaviitteet ja niihin késittelyt. Voit hyodyntéda niitd
koko myyntiprosessin aikana. Ja kerran kun ne opettelee niin ne ovat aina
tyokalupakissasi.

Muista, ensivaikutelman tekemiseen ei tule toista tilaisuutta. On tarkeda oppia
esittdim&dn asiansa niin, ettd kuulija kiinnostuu ja haluaa tutustua siithen
tarkemmin. Kiteytd viestisi.

Tehokkain harjoittelu on puhelun dénittdminen ja kuuntelu
- mikd oli hyvad, missd parannettavaa

- mieti teet toisin

- mitd korjaat

- mitd sanoja vaihdat

- hio, sisaista

Se on erinomainen aihe toteutettavaksi ja treenattavaksi myos myyntipalavereissa.
Siis valmistele ja harjoittele!

ONE MORE THING, MUISTETTAVAA JA SOVELLETTAVAA!

Ndilld pdaset Top 20%:n huippumyyjien joukkoon!

Myymme aina jotakin: ideaa, tapaamista, luottamusta, hyvaksynt&a.

Soitto on vélttamaton myynnin tyokalu ja silla taytyy olla tavoite.
Viéhintddnkin pdédstd aina seuraavalle portaalle, miké voi olla tapaaminen,
lisdselvityksen antaminen, tarjous, myyntikdynti jne.

Ja kun sovellat niin valmistaudu hyvin ja mieti runko eri tilanteisiin.
Tunne kohteesi.

Tieda tavoitteesi.

Suunnittele mit4 aiot viestia.

Valmistaudu vastaamaan kysymyksiin ja vastavditteisiin.

Usein, varsinkin kun ollaan puhelimessa niin vastapuolella voi olla kiire.
Siis sovi vahintdankin milloin voit uudestaan kontaktoida.

Kun hallitset nima taidot olet matkalla myynnin huipulle!
Terveiset huipulta!
Sales 3 Huippumyyntivalmentaja Veli Inget
Ja jos on kysyttivaa niin:
tel. 0400 872 133
veli.inget@myyntivalmennus.fi
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