AXPLOCK MED RAD OCH RON FRAN FORSALJNINGEN, RESEBYRAN STOCKHOLM

SKULLE DU ACCEPTERA--

att din doktor ger

%

Tror du din kund
accepterar ett for-
slag gripet ur luften?

e / dig en spruta
utan att forst fraga
/ var du har ont ?
| - ailoM n1st8 <
Eedotient \'| Sjédlvklart inte !
7

“h

Séllan - séllan !

7/

Han vill tala om

sina énskemal.
8 Sa darfor--- satt
R igang och fraga:

VART ? NAR ?
HUR ? PRIS ?

En kund visar upp en broschyr, ddr han bockat f6r sina 6nskemdl om resdag,
pris, resmal och hotell. Du f&r namnet, bokar, tar deposition. Allt OK. Latt.
Lé&tt bara man kan det. Det ddar med ordermottagning. Snabba affdrer &r bra.

Men, men, men. Alla dom andra kunderna d&? Som tycker det skulle vara
skont med en semestertripp &t n&t h&ll nin gdng. Tveksamma. Osé&kra.

Den enda medecinen 4r att frdga. Fré&ga, frdga och &ter frdga. Tills du har
fdtt en bild av kundens behov eller 6nskem&l. Du tar broschyren. Presenterar.
Foresldr. Avslutar din férséljning.

Nér du vantar med att ta fram broschyren tills du undersckt kundens behov
kommer du snabbare till ett sdljavslut. L&tt. Latt det ddar med forsdljning.
Bara man kan det.

STUDERA BIFOGADE RAD VID SALLSKAPSRESFORSALJNING



KOPARE Raod Vid SALJARE

séllskapsreseforséaljning

j Noteringar frdn sdljseminarier.

3 Exaninera kunden: Vart, Nar, Hur, Pris, Namn etc
BEHOVSANA LYS Notera under samtalets gdng pd bestallrings-
sedelns baksida

SOK | ERT @ Vad skulle passa just den har kunden?
REGISTER NP rORsT 10 AR DET DAGS ATT TA FRA* BROSCHYREN !
)

A4

FURESLA det resmdl som du nu vet passar hans behov!
@ VAL AV ALTERNATIV | T ©

A 4

PRESENTATION

Faktabeskrivning, avgdngstider etc

' Klipp till nu .....

Ring arrangoren

AVSLUT fx

Saz som det Ar att det endast finns ett fatal platser kvar!
e e
Bind upp kunden med en deposition!

PARTNERS: SJ-RESOR, ATLAS, FRITIDSRESOR, STJARNRESOR, GIG,
PLUSRESOR, GLOBETROTTER

SMA
KORN

—-osaker kund: Uteslutningsmetoden:

Soder eller norr om Alperna?
Vdster eller dster om Mallorca?
Vid stranden eller inne i stan’?

~las aktuella broschyrer Véning sllaw Hokeiif ....s65

-ldar dig resmélen

-tank p4 annonserna ~sdker kund: Forvirra inte kunden
-se p& skyltfénstret med att nidmna andra resmil eller
-hd11 dgonen pd specialerbjudanden, restplatser, alternativ dn vad han redan be-
sista-minuten-forsaljning etc stdmt sig for

-friga inte negativt: Ni kan kanske

inte besta ?
-ldmna namnet vid telefonkontakt Rake DeGemma, S redas, wn

-upprepa namnet vid samtalets slut -stdll frdgorna sd att svaret for-

-tag kontakt med kund som hamtar broschyr vintas bli JA
~vid utldoning av broschyr: -forsok att snabbt komma fram till
~ge ett tips pd resmdl ett kopbeslut!

-satt ett kryss eller pil for alternativ
~-gbr ett hundora vid onskat uppligg
-skriv ditt namn tydligt pd broschyren

-lamna ditt visitkort Forsal jningsavdelningen, Rbr Cst 20/1 1972




