Tehnike prodaje: osjecaj hitnosti

Jeste 1i umorni od izgovora vasih kupaca dok im nudite proizvode ili usluge za koje znate
da ¢e im koristiti? Trazite li tehnike koje ¢e potaknuti kupce na poduzimanje akcije?

Govore li vam potencijalni kupci nesto poput ovoga: “Razmislit ¢u i javit ¢u vam se?"
"Trebam porazgovarati sa suprugom." "Nazovite me slijedeci tjedan pa ¢emo dogovoriti
sastanak."

Ako redovito Cujete ove i slicne odgovore od vasih potencijalnih kupaca, na vama je da
kreirate osjecaj hitnosti 1 potaknete vaSe kupce da pozele sada ono §to imate, ono $to im
nudite!

Prvi korak navodenja ljudi da poduzmu trenutnu akciju je da vide vas$ proizvod ili uslugu
kao nesto §to je jako trazeno ili je u ograni¢enim koli¢inama. Ljudi Zele ono §to je
“vruce” i zele to odmabh 1 sada.

Psiholozi su dokazali kako ljudi vide viSe vrijednosti u stvarima do kojih im je teze do¢i.
Ukoliko vam netko kaze kako ne mozete imati neSto, pozeljet ¢ete to jos vise.

Televizijske reklame vam govore da ukoliko nazovete odmah sada dat ¢e vam jos jedan
taj proizvod besplatno ili ¢e spustiti cijenu za 100 ili 200 kuna. Vrlo smisljeno koriste
vremenska ogranicenja ili vam govore kako je ostalo jos toliko i1 toliko proizvoda po toj
snizenoj cijeni. Pravi marketinski stru¢njaci znaju kako kreirati osjecaj hitnosti.

Jeste 1i primijetili kad ste ve¢ pomalo oc¢ajni u trazenju novih kupaca da vam se stav
mijenja i da biste ucinili sve kako biste dobili novog kupca? Dajete obecanja koja inace
ne biste dali, prakti¢no ste na koljenima mole¢i kupce da posluju s vama. Vi to mozete
osjetiti, ali isto tako 1 vasi kupci to osjecaju. Vide pogled u vasim o€ima i ¢uju ton u
vasem glasu koji im govori da ste ocajni i tada ¢e uciniti sve da vas se ¢im prije rijese.

Ljudi shvac¢aju da kad ste ocajni za novim kupcima kako niste dobri za njih i da niste
opc¢enito poslovno dobri, jer da jeste bili biste trazeni i postojala bi velika potraznja za
vama. Ljudi Zele poslovati s uspjesnim ljudima, a ne s bilo kime, pogotovo ne s nekime
tko ne cijeni sebe dovoljno da bi uspostavio ravnopravan poslovni odnos.

Kako onda tu tehniku sprovesti u djelo i kako kreirati osjecaj hitnosti?

Prva stvar - ne budite toliko na raspolaganju. Ucinite tezim da ljudi dodu do sastanka s
vama. Ono S§to Zelim re¢i je da ne kazete kupcima kako se moZete naci s njima bilo kojeg
dana u tjednu. Umjesto toga koristite tehnike pregovaranja govoreci primjerice kako ste
jako zaposleni ovaj tjedan, ali ste u moguénosti ubaciti ih u vas prenatrpan raspored.

Dajte im krajnji rok. Ukoliko kupci misle kako imaju neograni¢eno vrijeme za

donosenje odluke vezano za kupnju vaSeg proizvoda ili usluge, odugovlacit ¢e i odgadati
donoSenje te odluke. Postavite krajnji rok za vasu ponudu, vremenski ga ogranicite (,,Ovu
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cijenu mogu garantirati jo§ samo do prvog u mjesecu”, ili “Za sve naru¢eno do kraja
mjeseca dajemo poseban popust od 20%”, ili npr:”Ukoliko platite do kraja tjedna
garantiramo isporuku slijedec¢i tjedan, a za sve kasnije narudzbe isporuka je u roku od 30
ili 60 dana”) i drzite se toga.

Budite selektivni s kime poslujete. Postavite standarde za vrstu klijenata s kojim ste
spremni suradivati. Ostavite dojam kako ste zaposleni i zauzeti 1 da ne poslujete s bilo
kime. Neki ljudi ¢e promijeniti njihov nacin rada kako bi se prilagodili vaSim
standardima, sve u cilju kako bi imali priliku poslovati s vama. (Sjecate se da je dokazano
kako ljudi Zele poslovati s uspjesnim ljudima?)

Koristite tehniku “oduzimanja prodaje”. Ono §to ovdje Zelim re¢i je da kaZete
potencijalnim kupcima nesto poput ovoga: “Nisam siguran da je na$ proizvod
odgovarajuci za vas”. Ili: ”"Nasa usluga nije odgovarajuca za vase poduzece.” Upamtite,
ljudi Zele ono §to ne mogu imati. Oduzimajuci od njih, kupci ¢e poceti traziti razloge
zaSto bi kupili sada, a ne jednog dana u buduénosti, a to poti¢e donoSenje odluke s
njihove strane.

Kreiranje osjecaja hitnosti je dobitna kombinacija i za vas i za vaseg potencijalnog kupca.
Kupcu pomaze tako da donosi odluku za kupnju neceg $to je ionako Zelio, a za vas kao
prodavaca dobit je u tome da ¢ete prodavati vise i ujedno ¢ete poceti osjecéati kako
postiZete nesto u vasem poslu time §to potic¢ete ljude da donose odluke koje su u njihovu
korist, a ne da beskona¢no odugovlace pri kupnji proizvoda ili usluge koje trebaju ili zele.

Tehnika osjecaja hitnosti odvaja prave kupce, one koji ¢e kupiti uskoro, od onih ljudi koji
samo gube vase vrijeme 1 koji nece nikad donijeti nikakvu odluku. Na vama je da
odlucite s kojom skupinom ljudi Zelite suradivati. Tehnika osjecaja hitnosti je odlicna
kako bi poceli cijeniti vase vrijeme provedeno na telefonu ili na sastancima i kako bi
odvojili zito od kukolja, tj. kupce koji kupuju od onih koji nikad neée nista odluciti.

Zelite li konstantno kontaktirati uvijek iste ljude i vrtiti se u krug ili Zelite prodavati
ljudima koji ¢e donijeti odluku o kupnji? Pravi profesionalac u prodaji zna kojim putem

zeli 1¢i — poslovati s ljudima koji donose prave odluke.

Izvor: www.kakoprodavati.com
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http://www.kakoprodavati.com/

