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AKADEMIA DOBREJ OFERTY

SCCOT ¢z. 2

Jak zbudowac relacje z klientem?

PAWEL KACZMAREK

/budowanie dobrej relacji z klientem jest bardzo istotne.
To dodatkowe punkty, ktore przydadza sie na zattoczonym,
konkurencyjnym rynku. Ale od poczatku.

Podobnie jak z pierwszym wrazeniem podczas
spotkania, tak i podczas rozmowy telefonicznej
lub wymiany korespondencji e-mail mozna zbu-
dowac lub zrujnowac wyobrazenie klienta na
nasz temat. Wazne wiec, by podczas rozmowy
juz samo odebranie telefonu i powiedzenie ,stu-
cham” byto przyjemne i zachecato do rozmowy.
Nie bez znaczenia jest takze wyglad naszej wia-
domosci e-mail i jezyk, jakim sie postugujemy.
Uprzejma rozmowa z usmiechnietym cztowie-
kiem, czy tez pozytywna korespondencja na pew-
no zapadnie w pamiec klienta, ktory przeciez po-
tencjalnie bedzie rozmawiac takze z konkurencja.
Dobra relacja spowoduje, ze klient zacznie nam
ufac, otworzy sie, powie nam wiecej niz innym.
Majac dobry kontakt, nie bedziemy miec oporu,
by zadzwoni¢ do klienta i zapytac o decyzje, a na-
wet wypytac o oferty konkurencji. Czesto dzieki
dobrym relacjom dochodzi do dalszych nego-
cjacji - nawet, jesli nasza oferta nie jest najtan-
sza. Nawet jesli nie zostaniemy wybrani, szczera

informacja zwrotna od klienta jest na wage ztota.
Jak podnosic relacje na wyzszy poziom? Korpo-
racyjni handlowcy uczeni, sa aby jak najszybciej
przyblizy¢ sie do klienta. Skorzystaj z tej techniki.
Jesli klient napisze e-mail, warto przejs¢ na po-
ziom wyzej i porozmawiac przez telefon.

Jesli pierwszym kontaktem bedzie telefon, wyz-
szym poziomem kontaktu bedzie spotkanie.
Jesli wizyta u klienta nie jest mozliwa, mozna
zorganizowac konferencje on-line.
Podnoszenie relacji na wyzszy poziom nie ozna-
cza ulegtosci czy tez koniecznosci schlebiania
klientowi. Warto pamietac, ze obie strony maja
sobie co$ do zaoferowania. My mamy wiedze
i umiejetnosci, klient ma pieniadze i potrzeby.
Obie strony co$ od siebie chca i nikt nikomu nie
robitaski. My nie musimy u tego klienta nic wyko-
nywac - tak jak on nie musi korzystac¢ z naszych
ustug. Jednak jesli obie strony ztapig relacje, caty
proces prowadzacy do sprzedazy jest krotszy,
przyjemniejszy i bardziej efektywny.

Podsumowujac: badz szybki, odpowiadaj petnymi zdaniami na e-maile. Odbieraj
i oddzwaniaj z mitym tonem w gtosie. Odpisuj na smsy, stosuj emotikony, badz stowny.
To wszystko zbuduje dobry grunt i utatwi nie tylko sprzedaz, ale takze realizacje kontraktu.


http://www.instalreporter.pl

	_GoBack
	_GoBack

