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5 EXPRESII DE SUCCES |
CU CARE SA-TI CREST

RAPID VANZARILE




VANZARILE!

Acest motor fascinant care pune in miscare lumea in
care traim!

Fdra el, multe afaceri, profesii...ar cam sta in loc.
Te-ai intrebat vreodatd, cum ar ardta lumea fara vanzari?
Un domeniu atdt de vast, de important, de ofertant!

Sunt persoane care iubesc acest domeniu, 1l Tnteleg si 1l apreciazad... si
persoane care fug de el, pentru ca...

"Nu sunt facut sa vand!”
"Nu ma pricep!”

"Nu e pentru mine!”

Sa fie chiar asa?

Dacd ma uit la mine, la faptul cd am plecat de la 0 si am invatat, din mers,
as putea declara, cu certitudine, ca:

Oricine poate vinde, dacd...intelege acest concept al vanzdarilor si
dobdndeste cateva abilitdti de bazd cu care sd inceapal!l

Si chiar declar asta, de fiecare datd cdnd intdlnesc oameni care Imi spun cd
nu se vad in stare sa facd vanzdri.

Arta convingerii se invatd in timp si e un element esential pentru a avea
succes Tn vanzdri.

Persuasiunea in vGnzdri e modul etic prin care iti poti ajuta clientul sd
ajungd mai aproape de obiectivul lui, cu ajutorul produsului, serviciului pe
care il va cumpdara de la tine.
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VANZAREA E DESPRE A AJUTA

OAMENII!

Doar pornind de la aceastd premisd, din aceastd mentalitate, vei incheia

tot mai multe vanzari.

Si totusi, oricat de bune ti-ar fi intentiile de ajuta oamenii, ai nevoie sa iti
fmbundtdtesti in permanentd cunostintele si abilitdtile de a vinde, pentru

a avead rezultate din ce in ce mai bune.

lata de ce, am pregatit pentru tine 5 expresii de succes, care sa te ajute
sd iti inspiri, motivezi si convingi clientii sd facd cele mai bune alegeri

pentru ei.
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EXPRESIA NR. 1

NU STIU DACA E PENTRU TINE !

"Nu stiu dacd e pentru tine, dar noi in weekend avem un eveniment
extraordinar, la care ne-am bucura sa participi si tu! E vorba despre un

prdnz pentru micii antreprenori care vor sd-si dubleze cifra de afaceri.”

Expresia "nu stiu daca e pentru tine”, e modalitatea prin care poti transmite
persoanei cu care vorbesti un mesaj care spune:

e Nu este nici o presiune

e Nu tin neapdrat, nu insist

e Simte-te liber sa te gGndesti dacd e pentru tine propunerea mea

in momentul in care va simti aceastd degajare, aceastd lipsd de presiune,
interlocutorul tdu va fi mai dispus sd te asculte in continuare si sa verifice
daca propunerea ta este pentru el. De asemenea, va dori sd ia o decizie cu
privire la ceea ce tocmai i-ai spus, tocmai pentru cd nu e ceva ce i se

impune ci e ceva pentru care s-ar putea sa fie nevoie sd se califice.
Cand cineva insista sd facem ceva, avem tendinta sd opunem rezistentd.
Cénd, insd, simtim degajarea, lucrurile se schimba.

D cineva ne spune:"Nu stiu daca e pentru tine!”, devenim curiosi iar

probabilitatea sd ne dorim sa fie pentru noi, e destul de mare.

0
Q Leaders In Sales




ALT EXEMPLU:

"Nu stiu dacd e pentru tine, dar stii oare pe cineva care e interesat in
a dezvolta o afacere online? Imi Iargesc echipa si caut oameni care
vor sd castige mai multi bani si sd aibd mai mult timp liber.”

Un rdspuns foarte probabil, care se activeaza instant, in acest
exemplu, in mintea interlocutorului tdu poate fi chiar acesta:

" Daca stiu pe cineva?! Ma voi gdndi daca stiu pe cineva dar spune-
mi, Intdi, mie, despre ce e vorba!”

" Nu stiu daca e pentru tine, dar am o oportunitate extraordinara,
luna aceasta, de a instrui gratuit o persoand in dezvoltarea unei
afaceri online si mi-ar pdrea extrem de rau sa ratezi aceasta ocazie/
sa nu fii tu acea persoana.”

Aici, dat fiind cd vorbesti despre pierderea unei ocazii rare, limitate,
rdspunsurile pe care le vei primi, pot fi:

" Despre ce e vorba? Ma intereseazad!”
"Vreau s md gandesc la asta. Sund interesant!”
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De asemeneaq, daca ai fost atent la formulare, ai vazut ca este un "dar”,
dupa folosirea acestei expresii. Acest "dar”, are rolul de a pune in valoare

ceea ce urmeazad in continuare. Atrage atentia.

Un exemplu clar, care ne aratd ca frazele introduse de DAR, sunt mai usor
de retinut, e acesta:

" Imi place cé ai venit la cursul meu dar as fi vrut s& nu fi intarziat o ord!”
Gdandeste-te, pentru o clipd, cd tu esti persoana cdreia i-am adresat aceste
cuvinte!

Ce retii mai repede de aici?
1.Ca ma bucur ca ai venit la curs
2.Ca imi doresc sa nu fi intdrziat o ord

Foloseste expresia " Nu stiu daca e pentru tine”, urmata de "dar”, daca vrei
ca persoana cu care vorbesti sa receptioneze cat mai mult din ceea ce vrei
sa transmiti si sa fie curioasa, interesatd de mesajul tau.
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EXPRESIA NR. 2

» CAT DE DESCHIS ESTI ...2?"

Dda-mi voie sa te intreb:
Esti o persoand deschisd in a-si dezvolta abilitdtile de a vinde?
Sunt destul de sigurd ca ai raspuns da.

lar cine nu poate rdspunde afirmativ acum, sunt sigurd cd isi doreste sd
facd asta in viitor, dacd are un produs de vanzare.

Cu totii ne dorim sa& fim deschisi, open minded, in general.

Dacd faci un mic test si pui intrebarea asta intr-un grup de 10 persoane, 9
dintre ele iti vor rdspunde cd sunt persoane deschise.

Oamenilor le place sa se considere deschisi la minte si sa fie perceputi ca
atare.

Cdnd prezinti o idee incepdnd cu aceastd frazd, vei avea mai multi oameni
dispusi sa te asculte.

"Cat de deschis esti in a folosi cea mai noud tehnologie in materie de ...care
iti poate dubla vanzadrile rapid?”

"Cat de deschis esti in a afla mai multe despre un produs revolutionar in
domeniul financiar bancar, care aduce castiguri fantastice?”

"Cat de deschis esti in a incerca un produs 100% bio pentru sldbit, care fti
garanteaza rezultatul si are si un pret incredibil de bun?”
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" Ai putea fi deschis in a analiza propunerea mea si a discuta apoi despre

aceasta?”

Un posibil géind, pe care il vor avea oamenii, la auzirea lui "deschis”,
"deschis la minte”, e acesta:

"Ai spus cd e pentru oamenii deschisi la minte? Eu sunt unul dintre acei
oameni deschisi... sau...cel putin, Imi doresc sd fiu deschis, vreau sd cred cd
sunt deschis, asa cd, spune-mi despre ce e vorbal!”
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EXPRESIA NR. 3

"CARE E NIVELUL TAU DE INTERES, cu privire
la...beneficiu dorit/rezolvarea unei probleme?”

Aceastad expresie invitd la dialog, creeazd conectare si te ajutd sa afli cam
ce isi doreste persoana cu care vorbesti, cu privire la problema pe care o are
sau la rezultatele pe care vrea sd le obtind intr-o anumitd directie.

Folosirea acestei expresii e un mod de a mdsura dorinta si in acelasi timp de
a califica potentialul client. Dacd iti declard cd nivelul de interes este mare,
poti continua discutia. Dacd nu este, te opresti, pentru a nu merge intr-o
directie pe care el nu si-o doreste. Poti incerca sa afli, in continuare, prin
intrebadri, ce 1si doreste, in mod real...

latd si cateva exemple:

" Care e nivelul tdu de interes cu privire la cresterea vanzdrilor tale?”

" Care e nivelul tau de interes cu privire la colaborarea cu o companie, lider
de piatd, in domeniul...?”

Raspunsul primit va fi clarificator. Nu vei merge pe presupuneri, ci vei avea o
confirmare ca persoana este interesatd de subiectul discutiei voastre.Veti
putea avea astfel, o conversatie concentratd pe subiect, reald, concreta si te
vei bucura ca ai folosit aceastd expresie.

Cand folosesti aceastd expresie, persoana cu care discuti, are doud variante
de rdspuns:

1. Sunt (tare/destul de/ extrem/foarte) interesat.

2. Nu sunt interesat. Dacd primesti acest rdspuns, afla Tn continuare:

e ce anume 1l face sd nu fie interesat

e ce |l-ar putea determina sd devind interesat

e ce altceva il intereseazd mai mult decdt ceea ce tu ai intrebat.

Ambele raspunsuri sunt ok si te ajutd sa continui discutia.
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EXPRESIA NR. 4

IMAGINEAZA-TI CUM...!

inainte de a lua o decizie, avem nevoie s& ne vizualizém ca fiind in posesia
acelui produs, serviciu. Totul se intaGmpla, intdi, In minte. Ludm decizia la
nivel mental, apoi o verbalizam.

Dacd te vezi facadnd un lucru, cel mai probabil cd vei decide sa 1l si faci.
Expresia " Imagineaza-ti cum!”, exact asta face: ajuta clientul sa vizualizeze
unde poate ajunge, cum poate arata viata lui, daca ia o decizie.

Sa vedem niste exemple:
"Imagineazad-ti cum ar ardta viata ta peste un an de la lansarea afacerii tale
online!”

"Imagineazd-ti cum s-ar simti copiii tdi dacad i-ai duce intr-o vacanta la
Disneyland, din banii castigati din afacerea despre care vorbim chiar acum!”

"Imagineazd-ti cum te vei simti dupd ce vei incheia mai multe vanzari,
folosind expresiile cuprinse in acest material!”

"Imagineazd-ti cum va ardta echipa ta de vanzari peste un an, dacd alegi sd
investesti intr-un training profesional de vanzari!

"Imagineazad-ti ce rezultate ai obtine, dacd ai avea acces nelimitat la
consiliere de cea mai bund calitate pentru echipa ta in tot acest an?”

Sunt sigurd cd ai inteles cum functioneazad.
Imagineazd-ti cum! Imagineazd-ti ce! Imagineaza-ti cat!
E la fel de frumoasa in orice formd o folosesti.

Astfel de exercitii de vizualizare, pun clientii fatd in fatd cu obiectivele lor si i
ajutd sa ia o decizie .
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EXPRESIA NR. §

DACA...ATUNCI...!

Aceastd expresie este foarte utila intr-o discutie de vanzare, atunci cand
avem obiectii.

Intrucdt obiectiile sunt atat de des intdlnite, am considerat cd iti va fi de
folos sd o aduc in atentia ta. Este o expresie atdt de simpld si de utild, incat
sunt sigurd cd o vei retine rapid si o vei testa in perioada imediat urmatoare!

Exemplu 1:

Client: " Nu am timp!”

Rdspuns: "0k, inteleg! Dacd reusesc s@ reprogramez discutia noastrd, pe
mdine, atunci, veti fi deschis in a auzi mai multe despre...si a lua o decizie In
acest sens?”

Exemplu 2:

Client: "E prea scump!”

Raspuns: ” Inteleg! Spuneti-mi mai multe despre asta!”

Client: ” Nu pot pldti aceastd suma! Nu dispun de ea in intregime!”
Réaspuns: ” Ok. Nu este o problemd acest lucru! intelegem cd nu toti clientii
au aceleasi disponibilitati financiare si avem solutii in acest sens. Dacad va
ajut sa gasiti cea mai buna optiune de plata pentru dumneavoastra, atunci,
sunteti gata sd Incepeti?”

Expresia " Dacd...atunci...”, este un acord pe care il incheiem cu persoana cu
care avem discutia, un angajament luat de ambele parti, in vederea
solutiondrii obiectiei care impiedicd inaintarea Tn discutie si inchiderea
vanzdrii.

Vdanzdrile sunt atat de frumoase daca stii sd le facil!
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Cu ajutorul acestui material, esti mai aproape de cresterea vanzdrilor tale.

Md bucur enorm cd am putut sd impdrtdsesc cu tine, aceste 5 expresii de
succes, care mie, mi-au adus rezultate foarte bune!

incearcd-le si tu, apoi, vino s& imi spui care dintre ele e preferata tal

Ma gdsesti in grupul meu de Facebook, Leaders in Sales, un loc de intdlnire
al oamenilor de vanzdri care pun pret pe felul in care isi servesc clientii. Vei
gdsi acolo si alte materiale valoroase despre vanzdri, iar eu, voi fi
bucuroasd sd rdmdanem in contact.

Vreau in grup!

TE ASTEPT CU DRAG!

CU PRETUIRE,
MIHAELA CHIRCULESCU
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https://www.facebook.com/groups/723280132051082
https://www.facebook.com/groups/723280132051082

