Algirdas Karalius: Sékmingi pardavimai telefonu

Ka gi, jeigu klientas sako ,.taip, galiu kalbét™, pats laikas pranesti skambucio tikslg. Bet labai
daznai ¢ia daroma Stai tokia klaida: AS jums skambinu tod¢l, kad noréciau pristatyti miisy nauja
akcijg, mes turim super produkta, super gera paslauga... Ir vat Sitoj vietoj kliento kompiuteris
atsijungia. Kodel? Ogi todel, kad jisai negirdi nieko, kas jam biity naudinga. Taigi jus,
pristatydami telefoninio pokalbio tiksla, turite batinai jdéti naudga. Nauda klientui. Kokia jam
nauda i8 to, kad jiis jam skambinate. Ta nauda turi pritraukt jo démesj, nes biitent per pirmas
sekundes klientas priima spendima, ar klausyt jiisy toliau, ar neklausyt. Taigi jeigu jis pradedat
kalbét apie savo produkta, klientas mintyse atsijungia, bet jeigu jus praneSat jam suteikiancig
kazkokig intriga, tikrai klientas nori toliau su jumis kalbéti. Pavyzdziui, kaip tai galéty skambét:
Ponas Antanai, Siandien skambinu jums todél, kad turim ypatingg jums pasitilyma, susijusj su
galimybe sumazinti kastus, kuriuos ... Tai, kas naudinga klientui, traukia jo démesj. O juk jums
to ir reikia. Taigi, jeigu klientas jau su jumis nori kalbéti, o jisai norés kalbéti, jeigu jis ji
suintriguosit, klientas pasiruosS¢s. Ka gi tada toliau reikia daryti?

Po tokios pradzios, jeigu jus skambinat pirmg kartg, biity gerai, kad jiis bent porg zodziy
pasakytumét apie savo kompanijg. Bet atsiminkite, kad nereikia per daug jsijausti — du trys
sakiniai. Tiesiog tam, kad klientui biity aisku, i§ kokios kompanijos skambina ir kuo uzsiima jiisy
kompanija. Nereikia ¢ia labai daug girt save, nereikia daug istorijos, pora sakiniy, pvz., miisy
kompanija jau dirba daug mety su tokio tipo klientais, padédami jiems kazkokig tokig vat
problema i$spresti. Arba mes dirbame Sioje rinkoje va su tokiu tokiu tokiu va specifiniu produktu
ir labai svarbu vat §itoj vietoj pranesti kg — 1§ kur jj suradot, kaip ¢ia jiis taip paskambinot, nes
labai daznai klientui kyla galvoj, bet palauk, o kodé¢l ¢ia man, o kodé¢l butent Sitas Zmogus, kas
¢ia jvyko? Aisku, idealus atvejis, jeigu jus turite kazkokia, na, gerg priezastj, pavyzdziui, galbiit
jus susitikot su zmogum, kuris parekomendavo biitent paskambinti Sitam klientui, galbiit jus
vykdot akcija, nesvarbu, kokia priezastis, svarbu zmogui pranesti, kodé¢l bitent jiis jam, biitent
Siandien, biitent paskambinot. Ir jeigu jiis atlikot visus anks¢iau minétus punktus, klientas tikrai
bus pasiruoses iSgirsti jiisy pasiilyma.

Taciau kg daryti, jeigu klientas sako ne, dabar negaliu kalbéti? Labai paprastai jus tada sakote, ka
gi, sakykit, prasau, kada galéCiau jums paskambinti patogesniu laiku? Bet nebandykit ji
apgaudinéti, nereikia sakyt: a§ labai trumpam, greitai pasakysiu, nespésit n¢ iSsigasti. Jus tiktai
pabloginsit situacijg. Kalbékit su klientu tada, kada jisai gali kalbéti. O jeigu jis padarét viska,
kaip as ka tiktai buvau patares, tai i$ tikryjy zmogus norés su jumis kalbéti, nes jisai gird¢jo, kad
Jjiis norit jam pranest kazka labai naudingo. Taigi klientas pasiruoses.

http://www.youtube.com/watch?v=8J96yPLE-Xk&feature=related

Zodziai

kastai vyr. iSlaidos, 1éSos

isijausti, isijaucia, jsijauté labai stengtis, persistengti
suintriguoti, suintriguoja, suintrigavo sudominti
uzsiimti, uzsiima, uzsiémée veikti, dirbti



