Схема процесса покупки у дистрибутора (оценка поставщиком)
Отношения

Оценка продавца и всей организации по уровню соответствия, компетентности, добросовестности и подготовленности. Значимость этого этапа для принятия решения о покупке – 50%.

Мотивация

Цели, меры по усовершенствованию или проблемы, которые являются четкими, приоритетными и оправданными. Значимость для принятия решения о покупке – 35%.

Оценка

Сбор информации относительно процесса покупки, задействованных в нем людей и критериев оценки. Значимость для принятия решения о покупке – 10%.

Решение

Согласование и решение последних ньюансов перед принятием окончательного решения. Значимость для принятия решения о покупке – 5%.

	Этапы


	Навыки продавцов

	· Отношения
	· Соответствующая подготовка себя и материалов

· Определение целей делового визита



	Мотивация 
	· Умение задавать вопросы

· Умение слушать

· Суммирование ключевых приоритетов



	Оценка
	· Торговое предложение, ориентированное на клиента

· Построение презентации по правилу «выгода, вовлечение, наглядность»



	Решение
	· Достижение согласия

· Обсуждение возражений

· Принятие окончательного решения




