i3 COMUNIDADE SOBRAL DE TRAFEGO

A CTA é uma ferramenta para chutar para o gol. Ela ndo pode ser usada
1. como um momento para fazer todas as possiveis perguntas que vocé nao
fez durante a reuniao.

Lembre-se que o cliente pode estar cansado ou com outros compromissos
em seguida, entao, encerre a reuniao com a resposta do prospectado.

As perguntas dessa fase devem ser feitas com o intuito de receber um sim
ou um nao, exemplo: faz sentido o que conversamos até aqui? Vamos
fechar? Vocé prefere que a gente comece segunda ou terca-feira?

3.

N&o saia do encontro com outra reunido marcada para receber uma resposta
definitiva; isso é objecdo. O préoximo passo € assinar o contrato, receber os
valores que serao investidos e discutir as estratégias.
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Nao se esqueca que o cliente estd pagando pelo seu tempo, ou seja, ele deve
fazer o pagamento antecipado e nao apenas quando as campanhas
estiverem no ar.
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