טופס פגישת מכירה (הכנה, סיכום ומעקב)
כתב וערך: בועז נחמד 050-5201857, אתר :www.boaz8.co.il
מייל:boaz8@zahav.net.il
הכנה למכירה

1. מי יצר קשר ראשון. 
2. כיצד הלקוח הגיע אלינו. 
3. מה הלקוח ביקש בשיחה המקדמית. 

4. מה ידוע לנו על הלקוח עצמו – תפקידו, מהיכן מגיע ועוד. 
5. תאריך הפגישה, שעת פגישה והמיקום מדוייק של הפגישה. 
6. מגבלות שהטיל הלקוח במהלך השיחה הראשונית על המכירה הזאת. 
7. מה יוצע ללקוח במהלך הפגישה העתידית.
8. הערות לקראת הפגישה. 
9. הערות מיוחדות שהציג והביע הלקוח בשיחה המקדמית. 
10. האם היו לו בקשות "קטנות" בשיחה זאת. 
11. מה היתה רמת הרצון של הלקוח לתאם פגישה. 

סיכום פגישת המכירה

1. מול מי נפגשנו. 
2. מי הגיע מטעמנו לפגישה. 

3. מה הלקוח הציג בתור הצרכים שלו.
4. מה הלקוח ידע על המוצרים / שירותים שלנו. 
5. האם היה צורך להציג את החברה שלנו. 
6. האם היה צורך להציג את המוצרים / שירותים שלנו. 
7. האם אווירת הפגישה היתה חיובית. 
8. מהם סיכויי המכירה – סובייקטיביים לחלוטין.  
9. כיצד הוחלט להמשיך את הפגישה עם סיומה. 
10. מהו תהליך הרכישה של הלקוח – כמו שהוא עצמו הציג. 
מעקב פגישת מכירה

1. מתי יש לעקוב אחרי הצעת המחיר. 
2. מי יבצע מעקב זה. 
3. כמה שיחות מעקב יבוצעו. 
4. האם יש לבצע מעקב עד לקבלת תשובה סופית מהלקוח?

