THE SALES GATE — NAJCZESTSZE OBAWY

Odpowiedz na pytania ponizej, a nastepnie sprawdz jak sobie radzi¢ z poszczegbdlnymi
obawami.

1. Co Ci podpowiada Twdj wewnetrzny glos, kiedy wykonujesz telefon do nowego
zimnego klienta?

2. Co Ci podpowiada Twdj wewnetrzny glos, kiedy wykonujesz telefon do nowego
cieplego klienta?

3. Co Ci podpowiada Twoj wewnetrzny glos, kiedy wykonujesz kolejny telefon do klienta,
ktory jeszcze nie zdecydowal, czy dokona zakupu?

4. Co Ci podpowiada Twdj wewnetrzny glos, kiedy wykonujesz telefon do klienta, ktory
nie odbiera Twoich telefonow?

5 Jakie mysli Ci sie pojawiaja w glowie, kiedy idziesz rano do pracy?

6 Zamknij oczy i odpowiedz: Czego sie obawiasz wykonujac telefon do klienta?
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NAJCZETSZE OBAWY ORAZ SPOSOBY NA SKUTECZNA Z NIMI WALKE.
1. Obawa przed odmowa — Boisz sie, ze klient Ci odmowi.

Rozwigzanie: SledZ swoje liczby codziennie i poznaj swoja statystyke jaka aktualnie masz.
Ilu klientow, na ile odbytych rozmoéw decyduje sie dokonaé¢ zakupu. Pamietaj, ze nigdy 100%
potencjalnych klientow od Ciebie nie kupi. Wierz mi lub nie, ale z matematycznego punktu
widzenia jest to niemozliwe. Za to pewne jest, ze kazde “nie” zbliza Cie do “tak”. Jezeli wiesz,
ze podczas tej rozmowy nie osiggniesz zamierzonego rezultatu, to po prostu ja zakoncz.
Nie chcesz, zeby rozmowa ciggnela sie nie wiadomo jak dlugo, poniewaz mozesz ten czas
wykorzysta¢ na nowego klienta. Poza tym, im szybciej uslyszysz “nie”, tym szybciej bedziesz
w stanie doj$¢ do prawdziwej obiekcji. Najgorsze co moze Ci sie zdarzy¢ to klient, ktory wie,
ze nie chce dokonaé¢ zakupu, ale nie potrafi Ci tego powiedzie¢. Zamiast tego zwodzi Cie,
przeklada spotkania i w rezultacie obydwie strony traca czas. Oczekuj od klienta konkretnej
odpowiedzi zawsze!

2. ,A co jeéli nie bede znal odpowiedzi na zadane pytanie” — Boisz sie, ze wyjdziesz na
niekompetentng osobe.

Rozwigzanie: pamietaj, ze rozmowa z klientem to gléwnie poznanie jego potrzeb i odpowiedz
na pojawiajace sie obiekcje. Jesli nie znasz odpowiedzi, to przede wszystkim nie klam, tylko
zamiast tego powiedz: “Nie chcialbym wprowadzi¢ Pana w blad. Pozwoli Pan, ze to sprawdze
i niezwlocznie (w tym miejscu podaj czas, kiedy wrocisz do niego z odpowiedzia) wroce do
Pana z uzyskang odpowiedzia, dobrze?”. Woéwczas dodatkowo zdobywasz wiarygodnosé,
poniewaz klient wie, ze jeste$ szczery i godny zaufania.

3. ,Nie znam zbyt dobrze swojego produktu, musze wiedzie¢ wiecej zanim zaczne
sprzedawac¢” — Boisz sie, ze nie bedziesz potrafil odpowiedzie¢ na pytania dotyczace
oferowanego produktu. Boisz sie, ze klient bedzie Cie oceniat.

Rozwigzanie: nigdy nie czekaj, az dowiesz sie wszystkiego — tak nigdy nie bedzie. Zawsze beda
takie sytuacje, w ktorych nie bedziesz wiedzial jak odpowiedzie¢ na zadane pytanie dotyczace
oferowanego przez Ciebie produktu lub ustugi. Na poczatku zadbaj o to, zeby zrozumiec jaki
problem rozwiazuje Twoj produkt, czy jakie potrzeby zaspokaja firma dla ktorej pracujesz.
To najwazniejsze informacje jakie potrzebujesz, aby przystapi¢c do pierwszych rozmow
z klientem. Sama rozmowa to wowczas glownie zestaw pytan, ktore zadajesz i umiejetnosé
zrozumienie rozmowcy. Wowcezas duzo lepiej poznasz, jakie informacje potrzebujesz uzyskac
jesli chodzi o produkt. Dzieki temu zaczniesz sie skupia¢ na tym, o co pytaja Twoi potencjalni
klienci, a nie na funkcjonalno$ciach Twojego produktu. Pamietaj, ze przede wszystkim
potrzebujesz sprzedac siebie i wizje, a nie sam produkt.
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4. ,Obawiam sie oceny innych oso6b, ktore przystuchuja sie prowadzonym przeze mnie
rozmowom” — Boisz sie oceny i krytyki ze strony zespolu, otoczenia lub bardziej
doswiadczonych kolegoéw (obok ktérych pracujesz i wykonujesz telefony).

Rozwigzanie: potrzebujesz zrozumie¢, ze kazdy z nich byl dokladnie w tym samym miejscu,
w ktorym Ty obecnie sie znajdujesz, a co za tym idzie - Swietnie to rozumieja. Zamiast sie ich
wstydzi¢ popro§ o pomoc i zaangazuj, aby najlepsze osoby dawaly Ci rady i informacje
zwrotng co mozesz zrobi¢ lepiej. Zapisuj pytania i obiekcje jakie pojawiaja sie podczas
prowadzonych przez Ciebie rozmoéw. Przerwe w pracy wykorzystaj nie na plotki, ale na
zadanie pytan i uzyskanie odpowiedzi od najlepszych sprzedawcow. Docen ich pomoc
i podziekuj. Nasze wyobrazenie siebie, bardzo czesto spycha nas w niewlasciwym kierunku.
Dlatego potrzebujesz stale budowac pewnos¢ siebie, rowniez poza pracg. Stawiaj przed soba
wyzwania, ktére sa znacznie poza Twoja strefg komfortu. Jednym z nich moze by¢ np. taniec
z kim§ na samym Srodku centrum handlowego, czy zaspiewanie piosenki na Srodku
zatloczonego bulwaru. Badz kreatywny. Zawsze pamietaj, ze zadanie powinno by¢ dla Ciebie
niewygodne. Po jego wykonaniu przekonasz sie, ze nie bylo to wcale az takie trudne.

Powodzenia!
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