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Skrocona lista kontrolna wizyty handlowej wpm, -

Wizyta, ktéra sprzedaje: standard spotkania handlowego u klienta

FUNDAMENTY PRACY W TERENIE

Przed wyjazdem przypisz wizycie co najmniej jeden cel. Nastepnie przejdz przez trzy fazy i zamknij raport przed odjazdem od klienta.

lCeI wizyty
[ 1 zZaméwienie [ 1] Ekspozycjaimerchandising [ 1 Ustalenia handlowe [ 1 Windykacja migkka
lFaza 1: na wejsciu
Gotowe Czynnos¢
[1] Sprawdz kartoteke klienta: ustalenia z ostatniej wizyty, zalegtosci i status ostatniego zamoéwienia.
[1] Potwierdz cel wizyty przed wejsciem.
[1] Sprawdz katalogi, cenniki, prébki i obiecane materiaty POS.
lFaza 2: w trakcie
Gotowe Czynnos¢
[1] Zacznij od realizacji celu wizyty.
[1] Sprawdz pétke: potozenie produktu, widocznosc¢ i cene; zréb zdjecie.
[1] Zbierz zaméwienie proaktywnie, korzystajgc z historii zakupdéw.
[1] Ustal, kto ma co zrobic¢ i do kiedy; zapisz zobowigzania przy kliencie.
lFaza 3: na wyjsciu
Gotowe Czynnos¢
[1] Zamknij raport wizyty od razu, péki pamietasz ustalenia.
[1] Potwierdz termin i cel nastepnej wizyty.
[1] Wyslij zobowigzania do biura natychmiast.
lMinimaIny raport wizyty
[1] Cel wizyty i realizacja: tak lub nie. [1] Konkretne ustalenia z klientem.
[1] Zobowigzania stron wraz z terminami. [1] Data nastepnej wizyty i jej cel.

Raport zamknij przed odjazdem od klienta. Dane zapisane od razu sg $Swieze; po wielu wizytach

Uwaga: nie raportuj wieczorem z
tatwo pomyli¢ klientéw, ustalenia i zobowigzania.

pamieci

Materiat jest uzupetnieniem odcinka Polsoft Podcast i stuzy do wdrozenia powtarzalnego standardu wizyty handlowe;.
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