Jak zapracować na sukces?

1. Planowanie (krótkoterminowe, zadaniowe, długoterminowe)

a) określenie celów

· życiowych

· rozmów telefonicznych
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2. ................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

3. Realizacja planu, zadań.

................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

4. Finał czyli: jak dbać o klienta.

................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................
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................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

Ćwiczenie:

Wpisz dzisiejszą datę ....................................................................

Wyobraź sobie siebie za 10 lat. Będziesz miał wówczas ..................... lat.

Określ od 5 do 10 głównych celów, nawet takich, które w chwili obecnej wydają Ci się absurdalne i niemożliwe do wykonania, które chciałbyś osiągnąć. Niech to będą Twoje marzenia, które masz nadzieję, że kiedyś się spełnią.
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Ćwiczenie:

Dzwoniąc do potencjalnego klienta musisz wiedzieć po co to robisz, co chcesz osiągnąć.

Można dzwonić aby:

· uzyskać informacje, potrzebne do sporządzenia oferty;

· porozmawiać o ofercie;

· umówić się na spotkanie;

· ustalić warunki sprzedaży;

................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................
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................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

Określ cele minimum, optymalne i maksimum, jakie chcesz osiągnąć podczas rozmowy telefonicznej. 

Cele minimum traktuj jako absolutne minimum przyzwoitości, poniżej którego nie wolno Ci zejść. 

Cele optymalne traktuj jako wynik przeciętny ale zadowalający.

Cele maksimum to mistrzostwo, (uruchom swoją wyobraźnię) do którego powinieneś się wolno, ale systematycznie zbliżać.

CELE MINIMUM

Przykładowe: 

· dotrzeć do osoby odpowiedzialnej w firmie, za oznaczenia,

· nawiązać dobry kontakt z rozmówcą,

· zostawić po rozmowie dobre wrażenie,

· nie zamknąć sobie tego kontaktu,
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CELE OPTYMALNE

Przykładowe: 

· uzyskać szczegółowe informacje o sposobie znakowania wyrobów w danej firmie;
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CELE MAKSIMUM
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