Kedy a o €¢om hovorit’ so zakaznikom?

Faza nakupného
rozhodovania

Téma rozhovoru

Nakupné rozhodnutie

A

Hlada a porovnava -

moznosti

Definuje svoje

poziadavky

A

Chce zmenu -

Nespokojny, vnima

nedostatky su€asného
stavu

Spokojny, ni¢ neriesi, ma

svojho dodavatela...

Dohodnutie podmienok,
objednavka

Prezentacia; ponuka;
porovnanie alternativ;
konkurenc¢né odliSenie

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

Zistovanie skuto¢nych
potrieb, o€akavani a
moznosti klienta

Kvantifikacia velkosti pro-
blému; nasledky nerieSenej
situacie

A

Analyza sucasného stavu;
hladanie rezerv a prilezi-
tosti

Prinosy, ktoré vas produkt
prinasa; rozdiel, ktory viete
spodsobit’ oproti suCasnému
stavu; dosiahnuté vysledky
u vasich klientov
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