STUDIOCENTRO MARKETING


Scheda valutazione venditore osservato in azione

Al vostro arrivo nello showroom, il venditore vi è venuto incontro?

_______________________________________________________________________________
Vi ha salutato? Con una stretta di mano?

_______________________________________________________________________________

Chi ha privilegiato durante il colloquio? Voi o chi vi accompagnava?

_______________________________________________________________________________

È stato diretto, sbrigativo, chiedendovi, ad esempio, “Che tipo di serramento cercate”?

_______________________________________________________________________________

Oppure vi ha fatto domande per capire i vostri bisogni, desideri o preferenze in tema di serramenti?

_______________________________________________________________________________

Durante l’incontro ha più parlato che ascoltato?

_______________________________________________________________________________

Nel corso del colloquio il venditore ha ricordato specifici servizi offerti? 
(esempio: benefici fiscali, pagamenti agevolati, garanzie particolari)

______________________________________________________________________________

Si è comportato da esperto e preparato venditore?

_______________________________________________________________________________

Ha presentato i serramenti in termini di benefici e risultati per il cliente? 
Oppure si è limitato a elencare le caratteristiche dei serramenti?

_______________________________________________________________________________ 

_______________________________________________________________________________

Ha proposto più alternative? Ha suggerito altri prodotti in abbinamento?

_______________________________________________________________________________

In generale, qual è il vostro giudizio complessivo?

_______________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________


