10 dévodov, preco vas ludia v telefone odmietaj...

1 0 dovodov preco vas Pudia
v telefone odmietajua

Ak vyuzivate telefonovanie na oslovovanie novych
zakaznikov, odhadujem Ze z desiatich oslovenych
so stretnutim stihlasi tak jeden. U niektorych moz-
no ani tol’ko...

Za tych 10 rokov, ¢o som zékaznikov ziskaval
vyluéne cez telefonické oslovenie, som sa dopustil
asi vSetkého, ¢o tu uvadzam. Takze presne viem ¢o
prezivate, ked’ telefonujete :) Za mna je to asi naj-
tazsia Cast’ obchodnickej prace

Ciel'om tohto ¢lanku je ukazat’ vam mozné dovody,
preco vas odmietaju. Ak sa im dokazete vyhnut',
vas$a uspesSnost’ v telefonovani vyrazne stupne.
Porovnajte vas pristup s tymto zoznamom, a
mozno zistite, kde je vas ,,pes zakopany*.

Pod’'me na to! Tu je dovod ¢islo jeden...

1. prili§ ,,surovy* zoznam —
mat’ dlhy zoznam kontaktov
je sice pekné, ale ako je to s
ich kvalitou? St kontakty v \
zozname z vas$ej (konkrétne
vyspecifikovanej) ciel'ovej h
skupiny? Maju l'udia na zozname aspon zakladné
predpoklady na to, aby mohli byt vasimi
zékaznikmi?

-
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Minimalne polovica vasho tspechu v telefonovani
zavisi od kvality vasich kontaktov. Mate jasne
stanovené kritéria, podl'a ktorych kontakty filtru-
jete? Ak nie, je mozné, Ze mlatite ,,prazdnu slamu®.

2. nespravny ciel’ telefonatu — ucili vas, Ze cie-
Pom uivodného telefonatu je dohodnut si stretnutie?
Chybal!! Méte nespravne stanoveny ciel. Takze na
prvu prekazku narazite eSte skor, ako zdvihnete
slichadlo.

Chybicka krasy je v tom, ze od ¢loveka na druhej
strane hned’ nieco chcete. A ked’Ze ste pre neho
neznamy clovek, hadajte ako zareaguje?

3. pred¢asna prezentacia — v tomto ma ,,stara
Skola* telefonovania pravdu: cielom telefonatu nie
je prezentovat’ ani ponukat’ vas produkt alebo
sluzbu.

Dokonca by ste ich v ivodnom
telefonate vobec nemali
spominat’. Preco? Na 99% si
doty¢ny bude mysliet, Ze vas
produkt nepotrebuje. A je po
telefonate. Je to fakt — ak by
nieco potreboval, nebude predsa
¢akat’, kym mu zavolate.

4. chyba priprava — ak neviete kam a komu volate
a ako by vas biznis mohol suvisiet’ s ich podnika-
nim, necudujte sa, Ze vas budl povazovat za
dotieravého predajcu.

Ak neviete v telefone nadviazat’ na nieCo kon-
krétne, Co telefonat trocha ,,zohreje*, neméate velké
Sance. Predajcov, ktori im volaju bez konkrétneho
dovodu, maji zakaznici uz plné zuby.

5. ziadna pridana hodnota — toto je jeden z naj-
vaznejSich dévodov, preco vas l'udia odmietaju.
Preco by sa mal s vami niekto chciet’ stretnat”? Co
ziska vymenou za svoj Cas? Iba to, ze to chcete vy,
nestaci.

Ak chcete, aby sa s vami zakaznik bol ochotny
stretnut’, musite ponuknut’ nieco viac ako len:
,,...Fad by som vam ponukol spolupracu “, alebo
,,chcem vam odprezentovat nase produkty . To je
mozno pridand hodnota pre vas, ale nie pre za-
kaznika.

6. monolog — to je problém predajcov vSeobecne.
SnaZzia sa €o najviac rozpravat’ v nadeji, Ze ¢im
viac povedia, tym skor zdkaznika nie¢im zaujmu.
Plus — ak zakaznika nepustia k slovu, nema ich ako
odmietnut’. Jedno aj druhé je omy!l!
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Akékol'vek porozumenie mozete
dosiahnut’ iba dialogom. Plati to
aj pre telefonat. Navyse — ¢im
viac rozpravate, tym vacsie je
riziko, ze zakaznik s nie¢im
nebude suhlasit’, nieComu
neporozumie a ¢o je najhorsie —
Ze vas prestane pocuvat. Kol'ko
krat pustite zakaznika k slovu vy?

7. chyba stratégia — niekedy vas zakaznik
odmietne iba kvoli tomu, ze ste ho zastihli v
nespravnej chvili alebo nalade. Mohol vas
odmietnut’ iba z dovodu, ze volate. Nie z dovodu,
kvoli ktorému volate. Alebo to v tomto obdobi
naozaj nechce riesit’, lebo ma iné priority.

Mate aj plan B a C? Jeden telefonat je ako
osamoteny vystrel do tmy. Potrebujete premyslenti
stratégiu. Idedlne v kombindcii s roznymi komuni-
kaénymi kanalmi a obsahom. Dokonca prvym
krokom ani nemusi byt osobné stretnutie!

Takto zvysite pravdepodobnost’, Ze sa k nieComu
dopracujete. Hlavne ak oslovujete vyssie pozicie
vo firméach, ako napriklad majitelov, konatel'ov
alebo top-manazérov.

8. ,,destruktivny* slovnik — nie som vel’kym
zéastancom hry na slovicka, ale niekedy je to naozaj
dolezité. Moze stacit’ pouzit’ jedno nevhodné slovo
alebo slovné spojenie a zakaznik polozi.

Priklad — povedzte, Ze sa
zaoberate poistenim,
reklamou, alebo ze mu
chcete nieCo ponuknut.
Reakcia nenecha na seba
dlho Cakat’.

,, Dakujem, nemdm zaujem!* - a viete, ze ste
povedali nieCo, o ste nemali.

9. tlacenie na pilu — fyzika hovori jasne: "Kazda
akcia vyvola rovnaku, opa¢ne orientovanii
reakciu." Preto kazd4a snaha presvedcit’ alebo
dotlacit’ zakaznika, aby urobil ¢o chcete, nutne
povedie k odporu a k odmietnutiu.

Treba to robit’ presne naopak - zakaznik by mal
mat’ pocit, Ze sa rozhoduje slobodne, a nie ze ho do
niecoho netlacite.

"Mozno by bolo jednoduchsie, keby sme sa kratko
stretli, aby som vam to vSetko mohol aj ukazat.
Potom mi poviete, ¢i je to pre vds zaujimavé alebo
nie. Bude to takto v poriadku?"

Citite, ako nechavam slobodu vol'by na zakaz-
nikovi? Napokon, v tejto chvili eSte ani vy neviete
s istotou povedat’, ¢i vasa ponuka bude pre neho
naozaj vhodna.

10. chodenie okolo ,,horucej kase* — vy viete, Ze
90% volanych uz ma nejakého dodéavatel’a. Alebo
ze su spokojni so suCasnym
stavom a ni¢ sa nechystaju
menit’. A zakaznik mé tym
padom v rukach dobrti
zamienku, aby vas odmietol.

Mimochodom, nédmietky: ,,Uz

mame dodavatela* alebo ,,Mdme to vyriesené* su
reakciou na nevhodne sformulovant ,,navnadu®.
Vyrabaju si ich teda obchodnici sami. Uplne
zbyto¢ne. Zmenou scriptu sa im da predist’...

Toto je 10 najcastejSich dovodov, preco telefono-
vanie obchodnikom neprinésa také vysledky, aké
by si zelali. Nasli ste sa v niektorych?

Spravne telefonovat je tak trochu veda a tak trochu
umenie. Nagtastie viac veda ako umenie. Takze sa
to da naucit’. Ale treba Cerpat’ z dobrych zdrojov —
Skola telefonovania 4 la 90-te roky vam uz dnes
vel'mi nepomdze.

Mozete napriklad navstivit m6j worskhop: Cold-
calling: Ako telefonovat’ do firiem? Ziskate tam
kompletny navod - ako sa nastavit’ a ako telefo-
novat’ bez toho, aby ste sa dopustali uvedenych
10 chyb. Plus presny postup ako reagovat’ na naj-
CastejSie namietky. Po tomto worskhope telefono-
vanie uz nebude pre vas no¢na mora, ale funkény
sposob ako hl'adat’ nové obchodné prilezitosti.
Viac info

Prajem vam vela uspechov ;)

Martin Misik
tréner predajcov a autor
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