Soita uudelle asiakkaalle kuin ystavallesi

Miten saan uusasiakashankinnasta mukavaa?

Kuvittele, ettd kidsken sinua soittamaan hyvélle ystavallesi ja pyytdmaan kyldan, koska on hanen
syntymapdaivansa. Tama sujuisi sinulta varmasti helposti - mitd jos ystavalle soittamisen sijaan
pyydankin sinua soittamaan tuntemattomalle henkildlle, potentiaaliselle asiakkaallesi, ja
sopimaan hanen kanssaan tapaamisen. Moni mieltda tdman soiton olevan paljon hankalampi -
entd jos jokainen soitto uudelle asiakkaalle olisi yhtd helppo kuin soitto vanhalle ystavallesi?

Onnittelusoitossa on useita osioita, jotka tekevat siitd helpon:
1) Syy soittaa on ajankohtainen

2) Soitat mukavasta aiheesta

3) Tiedat, ettd vastaanottaja ilahtuu

4) Sinun on helppo mieltdd, mitd sanoa

5) Tunnet henkildn jo etukateen

Mai=td jokaisesta voit oftaa oppia omaan myyntitydhdsi kun soitat uudelle asiakkaalle:
1) Mieti etukiteen, miksi soitat juuri tAndan?
2) Mika sytyttaisi asiakkaan ja mitd sinun viestissa on sellaista, josta han kiinnostuu ja innostuu?

3) Mit3 voit tarjota asiakkaallesi, etta han mielellddn ottaa sinut vastaan?
4) Valmistaudu soittoon kirjoittamalla auki mitd haluat sanoa ja treenaa
5) Tutustu asiakkaan yritykseen ja selvittele taustoja

Jos haluat syventyd aineeseen ja kuulla kiytanndn vinkkeja siita, miten voit tehda
uusasiakashankinnasta mukavaa, ilmoittaudu seminaariimme. Jarjestamme
yhteistydkumppanimme Valueframen kanssa aamiaisseminaarin perjantaina 8.10.2010.
Lue lisda ja ilmoittaudu HET! - paikkoja on rajoitetustal

Myyntivinkin lukijatutkimus

Jos et ole vield vastannut Myyntivinkkeja koskevaan lukijatutkimukseen, vastaa NYT!
Vastaaminen vie vain 2min ja kaikkien yhteystietonsa jattaneiden kesken arvomme
yrityskohtaisen Myynninsykemittauksen (arvo G00€).

Tutustu palveluihimme

* Myynnin PersonalTrainer™
* Myyntieste-valmennus

* Myynnin strategiatyo

« Akatemiat - radtaloidyt
myyntikoulutusohjelmat

* Myyntijohdon coaching
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