




Ilyenkor az ügyfél visszakérdezhet, további pontosításokat adhatunk az árajánlat tartalmáról - sok esetben itt döl el, 

hogy minket választ-e. Kommunikációnkban elengedhetetlen, hogy kiválóan tájékozottak legyünk a termékről, 

szakemberként tudjunk segíteni és válaszolni minden felmerülő kérdésre. Nekem ez a szakasz is nagy adrenalin­

löketet ad. 

A kiteUesedés pedig akkor következik, amikor az ügyfél megrendeli az árajánlatban szereplő terméket vagy 

szolgáltatást. 

Számomra teljesen egyértelmű, hogy partnerem szolgáltatásait és termékeit ugyanolyan szakértelemmel és 

lelkesedéssel értékesítem. mintha a sajátom lenne. 

Az ó projektjei megvalósulásáért ugyanúgy szorítok, és a teljes folyamat során szívemet-lelkemet beleadom a sales és 

szervezői feladataimba, hogy végű/ egyűtt éljűk meg a sikert. 

Záró gondolat 

Mind a hideghívás, mind az online értékesítés egyedi készségeket igényel. Egy vállalkozásnak fontos felismernie, 

hogy melyik típusú támogatásra van szüksége, és ennek megfelelően megtalálni a megfelelő VA szakembert. Ha 

ezek a feladatkörök elkülönülnek és megfelelő kezekben vannak, az értékesítési folyamat sokkal hatékonyabbá és 

eredményesebbé válhat. 
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