9 dévodov, preco vas ludia v telefone odmietaji...

9 dovodov preco vas Pudia
v telefone odmietaju...

Ak vyuZzivate telefonovanie na oslovovanie novych
zakaznikov, odhadujem Ze z desiatich oslovenych
so stretnutim sthlasi tak jeden, maximalne dvaja.
U niektorych to nie je mozno ani tol’ko...

Za tych 10 rokov, ¢o som zakaznikov ziskaval
vyluéne cez telefonické oslovenie, som sa dopustil
asi vSetkého, ¢o tu uvadzam. Takze viem, aké to je,
ked’ vas naraz odmietne aj niekol’ko desiatok I'udi
za sebou...

Cielom tohto materialu je ukazat' vam mozné
dovody, preco tomu tak je. Ak sa im dokazete
vyhnut', vasa uspesnost’ v telefonovani vyrazne
stupne. Porovnajte vas pristup s tymto zoznamom,
a mozno zistite, kde je vas ,,pes zakopany*.

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

1. prili§ ,,surovy“ zoznam —
mat’ dlhy zoznam kontaktov
je sice pekné, ale ako je to s
ich kvalitou? Su kontakty v \
zozname z vas$ej (konkrétne
vyspecifikovanej) ciel'ovej Q
skupiny? Maju l'udia na zozname aspoi zakladné
predpoklady na to, aby mohli byt’ vagimi
zakaznikmi?

-

-

Minimalne polovica vasho uspechu v telefonovani
zavisi od kvality vasich kontaktov. Mate jasne
stanovené kritéria, podla ktorych kontakty filtru-
jete? Ak nie, je mozné, Ze mlatite ,,prazdnu slamu*.

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

Chybicka krasy je v tom, ze od ¢loveka na druhej
strane nieCo chcete. A ked’Ze ste pre neho neznamy
¢lovek, 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 jeho
biznisom, ne¢udujte sa, ze vas budu povazovat za
dotieravého predajcu.

Ak neviete v telefone nadviazat’ na nieco kon-
krétne, Co telefonat trocha ,,zohreje*, nemate vel'ké
Sance. Predajcov, ktori volaju ,,nickomu®, maja
zakaznici uz plné zuby.

5. ziadna pridana hodnota — toto je jeden z naj-
vaznejSich dovodov, preco vas I'udia odmietaju.
Preco by sa mal s vami niekto chciet’ stretnit’? Aka
pridant hodnotu to pre neho ma? Iba to, Ze to
chcete vy, nestaci.

Ak chcete, aby sa s vami zdkaznik bol ochotny
stretnut’, musite ponuknut’ nieco viac ako len:
,,...rad by som vam ponuikol spoluprdcu“, alebo
,,chcem vam odprezentovat nase produkty . To je
mozno pridana 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 zakaznika nie¢im zaujmu.
Plus — ak zékaznika nepustia k slovu, nema ich ako
odmietnut’. Jedno aj druhé je omyl!
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Akékol'vek porozumenie mozete
dosiahnut’ iba dialégom. Plati to
aj pre telefonat. Navyse — ¢im
viac rozpravate, tym vacsie
riziko, Ze zakaznik s nie¢im
nebude suhlasit’, nieComu
neporozumie a ¢o je najhorsie —
ze vas prestane pocuvat. Kol'ko
krat pustite zakaznika v telefone 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 ktoréemu volate.

Jeden telefonat je ako osamoteny vystrel do tmy.

V dnesnej uponahlanej dobe, kedy su l'udia ¢asto
nervozni alebo rozptyleni, potrebujete stratégiu s
niekol’kymi krokmi. Idealne v kombinacii s
réznymi komunikacnymi kanalmi.

Takto zvysite pravdepodobnost’, Ze ak sa jedna o
dobry kontakt, vase posolstvo nakoniec prejde.
Hlavne ak oslovujete vyssie pozicie vo firmach,
ako napriklad majitel'ov, konatel'ov alebo top-
manazgrov.

8. ,,deStruktivny* slovnik — nie som vel’kym
zastancom hry na slovicka, ale nickedy 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’.

Niekedy staci uz len to, Ze poviete nazov firmy a
zakaznik vie, Ze mu vola predajca.

., Dakujem, nemam zdaujem!* - a viete, ze ste
povedali nieCo, €o ste nemali...

Na skoleniach dokonca odhovaram predajcov aj od
toho, aby davali zakaznikovi na vyber dva terminy:
,,Hodi sa vam to viac v utorok alebo vo Stvrtok?
Je to uz prilis otrepana fraza...

9. chodenie okolo ,,horucej kase* — vy viete, Ze
90% volanych uz ma nejakého dodavatela. Alebo
ze mozno v polovici pripadov, kedy niekomu

volate na mobil, ste ho zastihli v nevhodnom c¢ase.

A zakaznik ma tym padom v rukach dobra
zamienku, aby vas odmietol.

Ak vidite na chodniku pred sebou mlaku, ¢o
spravite? Budete sa tvarit, ze ju nevidite? Alebo ju

radSej obidete?

Profik sa neboji o veciach hovorit’ otvorene. A vy?

To bolo 9 najcastejsich dovodov, preco v
telefonickom oslovovani zakaznikov nemate také
vysledky, aké by ste si zelali.

V podstate poruSenie
ktoréhokol'vek bodu moze pre
vas znamenat’ niekol'ko-
nasobne nizsiu uspesnost’

v telefonovani a mnozstvo
zbyto¢ne vyplytvanych
kontaktov...

Existuje jednoduchsia cesta — moZete absolvovat
Skolenie Techniky telefonovania, kde dostanete
prakticky navod ako sa uvedenym chybam vyhnat
a ako telefonovat’ efektivnejsie.

Zhrnul som v iom svoje dlhoro¢né skiisenosti s
telefonovanim. Pre viac info kliknite sem.

Vela zdaru v telefonovani!

Martin MiSik
www.akopredavat.sk
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