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Nie mozesz sfinalizowa¢
transakcji?
Czyja to wina?

Czy za niezamKknieta sprzedaz obwiniasz Klienta?
(Whasciwie to potencjalnego Klienta, bo przeciez nie udato
Ci sie sfinalizowac transakgcji, prawda?). Czy tak samo
tlumaczysz sie przetozonemu, gdy Klient nie chce sie
z Toba umowic¢ albo nie chce (jeszcze) ztozy¢
zamowienia?

Po 25 latach zdobywania doSwiadczen jako
przedstawiciel handlowy, potem rowniez jako ekspert
od szkolen i doradztwa, moge z catym przekonaniem
stwierdziC, ze nic si¢ nie zmienia. Nigdy jeszcze

nie styszatem, aby handlowiec powiedziat: Klient wcigz
jest tylko potencjalnym Klientem. Nie Kupit i to moja
wina” albo ,Klient nie chce sic umowi¢ na spotkanie

i to ja jestem temu winny”.

Mowisz: ,Alez Jeffrey, nie rozumiesz... Ja jestem w innegj
sytuaciji, bo...”. Bzdura! Od innych ja rozni tylko to,

ze to Ty sam wolisz obwinia¢ za niepowodzenie Kogos
innego, a nie samego siebie.

Jedli styszysz, ze potencjalni kKlienci nieustannie
powtarzaja:

A moze by tak pan zadzwonit za dwa tygodnie?”.

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke
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.Nie mieliSmy jeszcze czasu tego przedyskutowac
W naszym gronie. Prosze o telefon za trzy dni”.

,Tak, wcigz jestesmy zainteresowani, ale to, co tu si¢
teraz dzieje, to prawdziwe szalenstwo i...”.

,Musze porozumiec sie w tej sprawie z partnerem
biznesowym”.

.Nie jestem jeszcze przekonana do zakupu”.

Wiesz co? Wina nie lezy po stronie klientow. To tylko
Twoja wina!

Najwazniejsze jest zaakceptowanie odpowiedzialnosci
za brak porozumienia i zadanie Kilku pytan,

aby potencjalny Klient wyjasnit Ci, dlaczego

tak naprawde nie zdecydowat si¢ jeszcze powiedziec
Ltak”. Nie powiedziat tez ,nie”, wiec najwyrazniej

PO prostu nie rozwiates wszystkich jego watpliwosci.

Ludzie zajmuija si¢ soba. Mysla o sobie i robia wszystko,
aby zatroszczycC sie 0 swoje sprawy. Ty martwisz sie,
rozmyslasz i dziatasz tak, aby jak najlepicj zadbac

0 swoje. Klienci maja w nosie Twoje sprawy, chyba
ze dostrzega, ze zainteresowanie sic im optaca

— zauwaza potrzebe lub wynikajaca z tego dziatania
Korzysc. (Wiem, to samolubne, ale tak wiasnie wyglada
prawda).

Jedli potencjalny klient mowi: ,Do czwartku do godz.
13:00 bede juz wiedziat...”, to wydaje Ci sie,

ze otrzymates znak i nieprzekraczalny termin. Kiedy
zrozumiesz, ze dla Klienta konkretna data i godzina
nie znaczy praktycznie nic, znajdziesz sie na najlepsze;j
drodze do przyjecia odpowiedzialnosci za swoja Kleske
jako przedstawiciela handlowego.
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Gdy nastepnym razem skontaktujesz si¢ z potencjalnym
Klientem, przyjmij postawe proaktywna, koncentrujac
sie na oczeKiwaniu, ze dotrzyma swojej obietnicy.
Jedli styszysz, ze decyzja zapadnie we wtorek, zapytaj:
,Czy w takim razie mogtbym wpasc¢ w srode o godzinie
10:00, aby ustysze¢ dobra nowine?”.

Na pewnym etapie, gdy juz nabierzesz doswiadczenia,
zrozumiesz, ze tak naprawde masz bardzo mato

do stracenia. Wtedy uswiadomisz sobie, ze trzeba zadac
bezposrednie pytanie, czy Klient ma zamiar kupi¢ dany
produkt, czy nie. Nie mozesz spotykac si¢ z nim

na fundowanych kolacjach przez nastepny rok.

Nie warto traci¢ czasu i sit na takie podchody.

A co, jesli Twoj klient jest po prostu mita osoba, ktora
nie lubi odmawiac¢? Badz z nim szczery, ale i staraj sic
zrozumiec¢. Tak czy owak, czeka Cie zadanie jeszcze
Kilku pytan, aby ustali¢, dlaczego odracza ostateczng
decyzje.

Musisz by¢ gotow podjac ryzyko i chcie¢ poznac
prawdziwy powod odmowy. Jesli uznasz, ze i tak
nie da si¢ mu niczego sprzedac, nie musisz sic juz
przeciez niczego obawiac i podejmij ryzyko. Niech
trudne negocjacje i nieudane transakcje stang sie

dla Ciebie obszarem doswiadczalnym. Sprawdz,

jak daleko mozesz si¢c posunac, aby poznac prawde.

Gdy spotkanie dobiegnie konca i okaze sie, ze nie udato
sie przekonac Kklienta do zakupu, badz gotow przyjac
na siebie odpowiedzialnos¢ za caty proces. Gtowa
do gory! Idz dalej, aby pomoc Kolejnemu potencjalnemu
Klientowi.

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke
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Poznanie prawdziwych przyczyn niepowodzenia moze by¢
bolesnym do$wiadczeniem. Czy jeste$ gotow na wszystkie
sze$¢?

1.

2.
3.

4.

5.
6.

Nie udato Ci sie stworzy¢ wystarczajaco silnego
poczucia koniecznosci zakupu.

Nie odkrytes prawdziwych obiekcji Klienta.

Nie stworzytes wystarczajaco silnego poczucia
pilnosci transakcji.

Nie udato Ci si¢ przekonac Klienta do Korzysci
z posiadania produktu.

Nie udato Ci sie zbudowac zaufania.

Nie udato Ci sie przekonac klienta swoja pewnoscia
siebie... prawda?

Co powinienes zrobic¢ (i czego nie robi¢?)

Nie obwiniaj klienta za swoje niepowodzenie.

Nie narzekaj na wymowki klienta.

Poznaj prawdziwy powdd odmowy zawarcia transakc;ji.
Znajdz rozwigzanie pozwalajgce usuna¢ z drogi wszelkie
przeszkody.

Zrob wszystko, aby rozwia¢ watpliwosci klienta i sfinalizowaé
transakcje.

ORAZ zadbaj o to, aby nastepnym razem nie musieé

po raz kolejny walczy¢ z tymi samymi obiekcjami klienta.

To Ty dzwigasz na barkach ciezar odpowiedzialnosci
za t¢ transakcje. Jesli chcesz stac sie profesjonalistg
w swoim fachu, nie uchylaj sic przed odpowiedzialnoscia
za nieudana transakcje. Spojrz w lustro. Badz solidnym
sprzedawca.
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Ludzie zajmuj3 sie soba.
Mysl3 o sobie i robig wszystko,
aby zatroszczy¢ sie o swoje
sprawy. Ty martwisz sie,
rozmyslasz i dziatasz tak,
aby jak najlepiej zadbaé o swoje.
Klienci maja w nosie Twoje
sprawy, chyba ze dostrzega,
Ze zainteresowanie sie im opfaca
— zauwazg potrzebe
lub wynikajaca z tego dziatania
korzysé. (Wiem, to samolubne,
ale tak wiasnie wyglada prawda).

Jeffrey Gitomer
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VENI. VIDL VICIL DOBILEM TARGU

Kazdy sprzedawca wie (a JeSli nie wie, to szybko sie przekona), jak trudnym i delikat-
nym momentem jest zamykanie sprzedazy. Kazda transakcja zalezy od specyficznych
uwarunkowan, kazdy klient zachowuje sie nieco inaczej i wymada indywidualnego
podejscia. Konsekwencja niedostrzedania tych subtelnosci bedzie fiasko transakgji.
Bez uswiadomienia sobie przyczyn niepowodzenia i zdobycia okreslonych
umiejetnosci trudno o zwiekszenie sprzedaiy.

Trzymasz w reku niewielki, ale niezwykle uzyteczny poradnik dotyczacy zamykania
sprzedazy. Co prawda nie ma tatwedo i szybkiedo sposobu finalizowania transakgji,
niemniegj istnieje kilka skutecznych technik, dzieki ktérym nauczysz sie utrzymywac
delikatna rownowade miedzy swoimi stowami | dziataniami a myslami | wrazeniami
potencjalnego klienta. Dzieki wytycznym zawartym w tej ksigzce udoskonalisz
umiejetnosé badania potrzeb klienta i budowania wtasciwej relacji, zwiekszysz tez
produktywnosc, a w efekcie satysfakcje klienta. Szybko sie przekonasz, ze pracowitose,
doktadnosc i determinacja przektadaja sie na wyniki sprzedazy!

Dzieki tej ksigzce:

® pOZNasz przyczyny niepowodzenia sprzedazy
nauczysz sie budowania relacji z klientem

poznasz pytania naprowadzajace i finalizujace
nauczysz sie stosowac techniki zamykania sprzedazy
poznasz strategie i taktyki finalizowania transakgji

JEFFREY GITOMER — jest autorem popularnych ksiazek oraz regularnie
ukazujaceqo sie felietonu Sales Moves. Prowadzi seminaria, wystepuje

na konferencjach i tworzy programy szkoleniowe na temat pozytywnego
nastawienia, zaufania, lojalnosci klienta i rozwoju osobistego. Mimo nieco
kontrowersyjnego stylu wypowiadania sie jest powszechnie uznanym trenerem
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