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Bune practici de
hegociere in vanzari

care sa-ti creasca
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Negocierea este o abilitate
extrem de importanta si de
utila

pe care insa nu foarte multi dintre noi o
stapanesc in asa fel incat sa i
maximizeze la maximum profiturile. Unii
dintre noi sunt negociatori innascuti, altii,
pur si simplu, trebuie sa invete si sa isi
dezvolte aceasta abilitate. lar daca
vorbim de sectorul vanzarilor, in acest
caz, nu mai vorbim de o optiune, cide o
necesitate care face diferenta.




Munca din domeniul
vanzarilor este pe cat
de incitanta, pe atat
de plina de grele
provocari, iar

hegocierea este
prezenta la orice pas.

Si, odata ce ai inteles legatura dintre
negociere si vanzare, totul devine mult mai
clar si, prin urmare,

mal
profitabil

lata mai jos cateva dintre cele mai
bune si importante practici de
negociere care pot ajuta orice
profesionist din domeniul vanzarilor
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Nu deveni prea
serios

Negocierea din vanzari poate de multe ori
sa devina un efort frustrant daca lucrurile
nu par sa urmeze calea stabilita de tine.
Nu permite frustrarii sa se afiseze In
conversatiile pe care le ai cu potentialul
client pentru ca acesta iti va prelua
frustrarea si te poate percepe ca fiind
neprofesionist sau poate simti ca il
grabesti. Ori, dimpotriva! Tu vrei ca
potentialul client sa se simta relaxat si sa
nu fie presat.

Adreseaza

Cunoaste-ti e = T | intrebari potrivite

clientul o e | si corecte

Fiecare client este diferit. Insa, pentru b — . S Un bun negociator din vanzari stie ce
orice client, ramane aceeasi intrebare: '] ' . . intrebari s& pund si se poate folosi de ele
Ce ar putea sa il convingd sa cumpere E . ‘ ¥ 4 . pentru a ghida potentialul client intr-o
produsul sau serviciile pe care le \;_ - : / : anumita directie care sa-i serveasca.
oferi? Dupa ce intelegi ce iti motiveaza A _adl Intentia este sa obtii raspunsul dorit
clientul, vei avea avantajul asupra i : E e S pentru ca exista atat de multe informatii
oricarui concurent. T W g pe care le poti descoperi daca adresezi

' : intrebarile in mod eficient.

Al rabdare

n vanzari, negocierile pot dura mult timp.
De aceea, nu intamplator, un curs bun de
vanzari, te invata sa ai rabdare. Nimeni nu
doreste o vanzare potentiala pe o perioada
lunga de timp. A-i ardta clientului pe care
ti-l doresti ca te grabesti poate avea efecte
ddaunatoare. Orice potential client poate
intarzia procesul de negociere pentru a
obtine reduceri si alte concesii. in mod
ironic, atunci cand nu aplici presiunea
timpului, exista o probabilitate mai mare
sa Inchei mai repede si mai convenabil
pentru tine afacerea.
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Elimina grila de
reduceri

Una dintre greselile facute intr-o
negociere de vanzari este oferirea unei
game de reduceri. Cand oferi unui
potential client mai multe optiuni de
reducere, acesta va accepta de obicei cea
mai mare reducere. in schimb, ofera un
procent specific de reducere. lain
considerare toate consecintele reducerii
oferite, iar, apoi, asteapta ca potentialul
client sa raspunda pentru ca ai nevoie de
feedback inainte de a face oferte
suplimentare.

Atat vanzatorul, cat si cumparatorul pot fi
usor prinsi de pret. Una dintre principalele
greseli comise de vanzatori este aceea ca
se concentreaza exclusiv pe pret.
Negocierea eficienta depdseste ceea ce va
plati clientul. De aceea, ca vanzator,
trebuie sa explici valoarea produsului tau
intr-un mod care exclude termenii
financiari si, cu atat mai mult, atunci cand
vinzi un produs care te pasioneaza, ar
trebui sa ai cateva indicatii alternative de
conversatie pe care sa le incluzi.
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Invata sa stii
cand sa renunti

in orice negociere, exista un moment in
care trebuie pur si simplu sa renunti.
Rabdarea este importantd, dar la fel este si
capacitatea de a stii cand si cum sa
renunti. Daca clientul chiar nu este
interesat de ceea ce 1i oferi, nu pierde prea
mult timp incercand sa negociezi. Regula
este sa negociezi atunci cand vezi un
potential rezultat pozitiv.

Asculta inainte sa
oferi o reducere

De obicei, imediat pe potentialul client ti-a
deschis usa catre negociere, poti fi tentat sa
plusezi imediat cu o oferta de reducere.
Asteapta Tnsa putin. La inceputul oricarei
negocieri din domeniul vanzarilor, este dificil
daca nu chiar imposibil sa beneficiezi de o
intelegere clara a modului in care prospectul

vede vanzarea. Ca atare, poti oferi cu usurinta o

reducere care sa fie mai mare decat ceea ce
astepta acesta. De aceea, ia In considerare
oferirea unei reduceri numai dupa ce
prospectul a cumparat valoarea pe care
produsul sau serviciul tau 1l creeaza pentru el.

Tn caz contrar, tu devii din vanzator cumparéator.
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F11 credibil

In orice hegociere, ai
nevoie sa fii pregatit
pentru orice intrebare ce
ti se poate adresa.

Un bun negociator trebuie sa-si cunoasca perfect
produsul sau serviciile oferite. De aceea, daca nu esti
pasionat de ceea ce vinzi, potentialul tau client nu va
avea incredere in ceea ce spui. De aceea, daca vrei ca
potentialul client sa creada fiecare cuvant care iti iese
din gura, asigura-te ca ai dreptate.
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