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[bookmark: _heading=h.mtkrizlchg2y]צ’ק ליסט לפני מכירות – 5 הכלים שחייבים להיות מוכנים מראש
[bookmark: _heading=h.rtszatggrrkq]
[bookmark: _heading=h.z3n9ixie3asq]
[bookmark: _heading=h.mf75dy2qzwwt]מחברת ועט
מכירה טובה מתחילה בהקשבה.
 המחברת משמשת לתיעוד נקודות חשובות:
· צרכים, כאבים ומטרות של הלקוח
· התנגדויות שעולות בזמן אמת
· פרטים אישיים שיוצרים חיבור ואמון

כתיבה ידנית עוזרת להישאר נוכח, לא להסתמך על הזיכרון, ולשדר רצינות ומקצועיות.

[bookmark: _heading=h.6jeqbsuimd9r]טלפון עסקי / מרכזיה
[bookmark: _heading=h.qxh7cdp522an]הטלפון הוא כלי העבודה המרכזי שלך.
 לפני שמתחילים למכור:
· ודא שהטלפון טעון ב-100% תחבר את הטלפון לטעינה בסיום יום העבודה. 
· שיש קליטה תקינה ואוזניות אם צריך
· שהמרכזיה או הקו העסקי פעילים
אין דבר שפוגע במכירה יותר מניתוק פתאומי, איכות שמע גרועה או חוסר זמינות.














[bookmark: _heading=h.8klfwmdgguri]הקלטת שיחות
הקלטת שיחות היא כלי שיפור שימור ולא פיקוח:
· מאפשרת חזרה על שיחות ולמידה מהשטח
· עוזרת לזהות נקודות חוזק וחולשה במכירה
· מאפשרת בקרה, חניכה ושיפור מתמיד
· מדייקת סטטיסטיקה 

מי שמקליט – משתפר. מי שלא – נשאר על תחושות.

[bookmark: _heading=h.pdue3hp6xces]מחשב עסקי + מערכת CRM / דוח לידים
המחשב צריך להיות פתוח על הכלים הנכונים:
· מערכת CRM מעודכנת
· דוח לידים ברור: מאיפה הגיע כל ליד ומה הסטטוס שלו)
· גישה מהירה לחבילות, מחירים ומידע רלוונטי

מכירה מקצועית היא מכירה מתועדת. מה שלא נכנס למערכת – לא קיים.

[bookmark: _heading=h.uw1ybmkb948k]דוח מספרים (בקרה יומית)
לפני שמתחילים למכור – יודעים איפה עומדים:
· כמה לידים נכנסו
· כמה שיחות בוצעו
· כמה עסקאות נסגרו
· יחס המרה

מספרים מייצרים שליטה. שליטה מייצרת ביטחון. ביטחון מוכר.
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