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AKADEMIA DOBREJ OFERTY

SCCOT ¢z. 3

Wygrywaja pierwsi — czy czas,
w jakim ztozymy oferte, wptywa na decyzje klienta?

Badania wskazujg, ze klient, otrzymujac 10 za-
pytan ofertowych, ostatecznie rozmawia tylko
z 3 firmami. Najczesciej sa to firmy, ktére odpo-
wiedza najszybciej. Firmy ze spozniong reakcja
majg stracong pozycje na samym starcie. Dzieje
sie tak z bardzo prostej przyczyny - klienci tak-
ze s3 zabiegani, zalatani i zwyczajnie majg roz-
proszona uwage. Jesliwezmiemy pod uwage tez
poprzednig wskazowke, ze Swiadoma firma na-
wigzuje i zacie$nia relacje z klientem, kazdy na-
stepny oferent jest w trudniejszym potozeniu.

Oczywiscie wykonanie dobrej oferty wymaga
czasu, dlatego pierwsza reakcja nie oznacza za-
wsze wyscigu, kto ztozy pierwsza oferte. Sposo-
bow na szybka reakcje jest bardzo duzo. Nalezy
uczynic z niej element strategii obstugi klienta.
A oto kilka przyktadow:

«w przypadku kontaktu klienta poprzez maila,
absolutng podstawa jest autoresponder, ktory
potwierdzi otrzymanie wiadomosci i poinformuje
o kontakcie zwrotnym. Zazwyczaj bedac na bu-
dowie, nie ma przeciez czasu na reczne odpisy-
wanie na maile;

+ nastepnie zgodnie z obietnica nalezy sie skon-
taktowac - koniecznie tego samego dnig;

«w przypadku rozmowy telefonicznej po jej zakon-
czeniudobrzejest napisac¢ smsaz podziekowaniem
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za kontakt i przestanie adresu e-mail, na ktory
klient moze wystac swoje dane;

«w drugim kroku dobrym sposobem na zyska-
nie cennego czasu, a zarazem dowodem na pro-
fesjonalne podescie do tematu jest wystanie
klientowi prosby o uzupetnienie formularza lub
kwestionariusza, w ktérym klient okresli np. cha-
rakterystyke swojego budynku. Przyspieszy to
znacznie przygotowanie oferty i pozwoli przy-
gotowac sie do rozmowy pogtebionej o potrze-
bach ukrytych klienta.

Sposobow i pretekstow do szybkiego kontaktu
jest bardzo duzo i swietnie dziataja.

Niezaleznie od powyzszych metod na szybka re-
akcje, ostatecznie klient czeka na oferte. Powin-
na ona pojawic sie nie pozniej niz w ciagu 3 dni
roboczych. By wykona¢ oferty sprawnie i szyb-
ko, stosuj kilka sprawdzonych metod:

« przygotuj szablony ofert z gotowymi opisami
I zwrotami,

« duplikuj oferty wczesniejsze, ktére przygotowa-
tes dla innych klientow,

« korzystaj z kartotek i baz danych, by nie trzeba byto
recznie wpisywac do ofert produktéw i czynnosci.

O mozliwosciach tworzenia ofert szybkich i pro-
fesjonalnych przeczytasz wiecej na www.sccot.pl
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