


TRATAREA OBIECȚIILOR 

Tratarea obiecțiilor este o parte naturală a procesului de vânzare. Înainte de a lua o decizie de a cumpăra, clienții vor avea adesea anumite obiecții cu privire la stabilirea prețurilor, calendar de livrare, domeniul de aplicare, etc. decizie (și asta este treaba ta!)

Cheia pentru gestionarea obiecțiilor este să le vezi așa cum sunt - nu ceea ce par a fi. Primul lucru pe care trebuie să-l facem este să identificăm ce înseamnă cu adevărat cele mai obișnuite obiecții:

	OBIECTIA
	CE ÎNSEAMNĂ?

	Prețul dvs. este mult mai mare decât încasările altor freelanceri.
	Nu văd de ce soluția dvs. este unică.

	Va trebui să mă gândesc la asta și mă voi întoarce în câteva săptămâni.
	Nu văd urgența în acest sens. Încă nu sunt convins că aceasta este o prioritate.

	Trebuie să vorbesc cu alți factori de decizie (parteneri de afaceri, etc.)
	Nu văd urgența în acest sens. Încă nu sunt convins că aceasta este o prioritate.

	Da, vreau să fac asta, doar că nu mai avem bani acum. Să vorbim din nou în 3 luni.
	Aceasta nu este o prioritate. Nu trebuie să iau această decizie acum. Mai degrabă îmi folosesc banii pe altceva.

	Obiectia # 5
	Ce înseamnă asta?

	Obiectia # 5
	Ce înseamnă asta? 

	Obiectia # 5
	Ce înseamnă asta? 



Completați ultimele rânduri cu câteva obiecții pe care le-ați auzit în trecut și încercați să aflați ce înseamnă cu adevărat.

Veți observa că majoritatea obiecțiilor sunt legate de o lipsă de PRIORITATE, URGENȚĂ sau UNICITATE.

NU ESTE O PRIORITATE = Există lucruri mai importante decât rezolvarea acestei probleme.
NU ESTE URGENT = Trebuie soluționată, dar nu chiar acum.
NU CRED CĂ ESTE UNICĂ = Nu este clar de ce această soluție este unică.

Singurul mod în care vei putea gestiona obiecțiile este dacă ai RĂSPUNSURI în jurul priorității, urgenței și unicității ofertei tale. Așadar, acum veți scrie cel puțin 15 motive pentru care soluția dvs. este o PRIORITATE, de ce este o URGENȚĂ și de ce este UNICĂ în comparație cu alternativele de pe piață.

	DE CE AR TREBUI SĂ FIE O PRIORITATE?
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	DE CE ESTE URGENT?
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	DE CE SUNTEȚI UNICI?
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Acum că aveți mai multă claritate despre motivul pentru care munca/produsul dvs. este PRIORITATE, de ce este URGENT(Ă) și de ce este UNIC(Ă), sunteți mai pregătit să faceți față obiecțiilor care vă vor fi aruncate.

Amintiți-vă doar că, în loc să vă contestați cu obiecția (pentru că este doar o deghizare), veți aborda de fapt cauza de bază.

