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6 tipuri de obiectii

1. Obiectii Ascunse

2. Amanari

3. ‘N-am nevoie’

4. Obiectii de bani

5. Obiectii legate de produs

6. Obiectii legate de furnizor

1. Obiectii ascunse

Clientii nu sunt dispusi sa discute obiectiile lor reale, pentru ca ar crede ca nu e treaba voastra; le e frica ca obiectia reala va va jigni; sau cred ca ceea ce vindeti (sau cum vindeti) nu e demn de atentie.

Intrebarile ce trebuie puse de catre vanzator, ar trebui sa ‘topeasca’ obiectiie: 

Vanzator: “Ce va determina sa spuneti asta?”

Vanzator:” Sunteti asa de dragut sa-mi spuneti la ce anume de fapt va referiti?”

2.  Amanari

Client: “Mai lasa-ma sa ma mai gandesc.”

Vanzator: “Daca tot discutam subiectul, hai sa ne gandim impreuna, cat ne e inca proaspat in minte. Care ar fi elementele despre care ai dori sa stii mai multe ? »

C: “Sunt ocupat.”

V: “Stiu ca sunteti ocupat. Cind as putea totusi sa va rapesc numai 10 minute?”

C: “Sunt prea ocupat. Vorbeste mai intii cu patronul”.

V : “Bine atunci, cand pot sa-l gasesc?”  

sau

“Nu reusesc niciodata sa dau de el. Din cate stiu, decizia pentru achizitia de asa ceva trebuie sa fie luata la nivelul Dvs. Ca urmare, cred ca trebuie sa stau de vorba cu Dvs.” 

C: “As vrea sa mai astept inca o luna”.

V: “De ce?” 

“N-ati fi primul client in situatia asta.  Mai am clienti care au amanat ca si Dvs. sa cumpere prima data’ dar sin momentul in care au inceput sa cumpere, le-a parut rau ca n-au luat mai devreme.”

3. ‘N-am nevoie’

C: “Nu ma intereseaza”.

V: “Pot sa intreb de ce? Nu va intereseaza ACUM, sau nu v-ar interesa niciodata ?” 
C:” Produsele pe care le cumparam acum sunt bune”.

V: “Bune in comparatie CU CE? Puteti sa/mi spuneti mai mult?”

C: “Suntem multumiti cu ce avem acum.”

V: ”Satisfacuti… in ce fel?”

     “Ce va place cel mai mult la ce aveti acum?”

     “Inteleg ce simtiti. De multe saui suntem satisfacuti cu ceva, pentru ca nu avem ocazia sa compara cu ceva mai bun. “

4. Obiectiile de bani

C: “Preturile tale sunt prea mari”.

V: “Comparativ cu ce?”

C: “Nu imi pot permite.”

V: “Pot sa intreb de ce?” 

sau

“ Nu va puteti permite sa fiti FARA. Costul de a nu le avea e mai mare decat costul de a le avea. Ganditi-va la cat puteti sa pierdeti.”

sau

    “Va referiti ca nu va permiteti acum, sau nu va veti putea permite niciodata?” 

5. Obiectiile legate de produs

C: “Produsul concurentului vostru e mai bun.”

V: “BUN… in ce sens? La ce va referiti, anume”

Sau
C: “Ati avut ocazia sa folositi produsele condurentei. Ce anume v/a impresionat, de fapt ? Va refereriti la calitate, la caracteristici,….” 

V: “NU vreau sa-mi asum riscul de a schimba”.

S: “Simtiti ca e prea riscant? Ce anume inseamna ‘riscant’?”

sau

S: “’Riscant’ in comparatie cu ce?”

Sau

S: “Ce am putea face sa va simtiti mai confsautabil/  Cum am putea sa minimizam riscul?”

6.  Obiectii legate de furnizor

B: “Imi pare rau, dar nu putem cumpara de la Dvs.”

V: “Pot sa intreb de ce? Evident, trebuie sa aveti un motiv sa spuneti asta. Pot sa intreb care ar fi? Ati dori sa lucrati cu altcineva de la noi din firma?”
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