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In orice situatie in care incercam sa vindem este probabil sa ne confruntam cu
obstacolele care stau in calea deciziei de cumparare. De multe ori maniera in
care incercam sa gestionam obiectiile poate sa indeparteze clientul. Solutionarea
obiectiilor in mod eficace este un proces care presupune ascultare atenta si
raspunsuri pozitive si factuale la grijile clientului.

Obiectiile clientilor nu sunt intotdeauna rationale. De multe ori ele pot fi chiar
complet emotionale iar noi ca vanzatori va trebui sa raspundem la aceste nevoi
emotionale si la obstacolele care ii opresc, daca ne dorim sa dezvoltam o relatie
pe termen lung.
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Poate fi 0 adevarata provocare sa asculti obiectii.

Majoritatea oamenilor de vanzari primesc
aceleasi obiectii si tindem sa le auzim iar si iar.
In general tindem sa credem ca stim ce va spune
clientul si de multe ori stim si exact ce ii vom
raspunde. Deoarece simtim ca avem de a face cu
un obstacol familiar ascultam pana la jumatate
si sarim sa raspundem. In locul acestei abordari,
incercati sa va folositi de timpul acesta pentru a
incetini procesul de vanzare, a asculta ca sa va
asigurati ca ati inteles si a vedea obiectiile din
punctul de vedere al clientului.

Cand clientul ridica o obiectie putem sa o
percepem in patru maniere:

¢ Ce au spus

¢ Ce ai auzit

¢ Cum ai interpretat ceea ce ai auzit
« Ce vor de fapt sa spuna

Este esential ca inainte de a raspunde la obiectia
clientului - si voi, dar si el - sa intelegeti clar
care este de fapt problema. Aveti grija sa nu
interpretati obiectia pentru ca raspunsul poate
fi complet pe langa daca ati interpretat-o in mod
incorect.
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Amortizarea este un enunt care recunoaste

si arata faptul ca ati ascultat clientul, ati auzit
obiectia si i-ati recunoscut importanta. Atunci
cand clientul ridica o problema, prima actiune ar
trebui sa fie sa amortizati obiectia. Amortizarea
- nu este de acord, in contradictie si nici nu
raspunde obiectiei.

Exemple de Amortizare:

Obiectie: Pretul dvs este mult mai mare decat ma
asteptam

Amortizare: Ma bucura faptul ca va ganditi la
investitia dvs.

Obiectie: Sunt multumit cu furnizorul pe care il
am in momentul de fata.

Amortizare: Sunt sigur ca ati avut o relatie
satisfacatoare cu furnizorul dvs. curent.

Obiectie: Angajatii mei sunt fericiti cu procesul
pe care il folosesc in momentul de fata.
Amortizare: Cu siguranta vreti sa va pastrati
angajatii multumiti.

Obiectie: Nu cred ca suntem pregatiti sa facem o
schimbare in momentul acesta.

Amortizare: Inteleg ca vreti sa luati

decizia potrivita la momentul potrivit.

Raspunsul pe care il veti da este determinat
de o multime de factori, incluzand aici relatia
cu clientul, interesele care mai exista si
perspectiva de cumparare. Dincolo de orice
alte aspecte insa, este esential sa va folositi
de dovezi pentru depasi indoielile clientului.
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S-ar putea sa credeti ca ati facut o treaba
grozava si ca i-ati raspuns clientului, insa
ceea ce este de fapt important este ceea ce
simte si crede el. Inainte de a merge mai
departe haideti sa ne luam un moment sa
evaluam daca acesta este sau nu gata sa
inainteze catre un angajament.

Exemple:
Ideea asta te face sa te simti mai comfortabil
cu platile care vor fi facute?

Cum iti suna?

Ti se pare ca am lamurit aspectul acesta?




