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Metoda zbijania obiekcji
S.Z.T.U.R.M.EM

Jednym z najwiekszych wyzwan kazdego sprzedawcy jest skuteczne
zbijanie obiekgcji klientéw. Mistrzowskie opanowanie tej sztuki jest
jednym z kluczy do ogromnych sukceséw w Swiecie sprzedazy.

Metoda zbijania obiekcji S.Z.T.U.R.M.E.M., ktéra za chwile poznasz
umozliwi Ci ustalenie prawdziwych powodéw wahania Twojego
klienta. Naucz sie jej na pamiec i zacznij jg stosowac, a szybko
zwiekszysz ilos¢ zawieranych transakgji!

Karol Fron
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W procesie sprzedazy normalng kwestig jest to, ze klienci maja watpliwosci zakupowe, ktére wyrazajg w postaci obiekcji np.
nie potrzebuje, nie jestem zainteresowany czy chce sie jeszcze zastanowic.

Wszystkie obiekcje majg swe zrédto w niedoktadnie zbadanych potrzebach i nieodpowiednio ustalonych motywach
zakupowych. Powoduje to, ze w trakcie prezentowania oferty, ktéra nie jest idealnie dopasowana do oczekiwan klienta, ma
on obawy dotyczace zakupu.

Obiekcje klientéw dzielimy na:
- obiekcje jawne - artkutowane wprost, dobrze brzmigce np. to jest za drogie,

- obiekcje ukryte - prawdziwe powody wahania, o ktérych klient nie méwi z jakiegos powodu np. obawiam sie, ze dokonam
jak dokonam teraz zakupu, to nie starczy mi na zaptacenia rachunkow.

Dzieki jestedSmy w stanie ustali¢ prawdziwe powody wahania klienta. Metoda
ta w praktyce polega na przeprowadzeniu klienta przez serie pytan w celu upewnienia sie, ze artykutowane obiekcje sg jedy-
nymi, ktére go blokuja przed zakupem i ustalenia czy sa tez inne - ukryte - o ktérych nie wspomniat. Tylko dotarcie do

ukrytych obiekcji moze da¢ szanse na pozytywne zakonczenie i sprzedaz. Na nastepnych stronach znajdziesz poszcze-
gblne kroki tej metody:



Do odvainych swistraliiy.
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jak Stuchaj

Uwaznie stuchaj w jaki sposob klient wyraza
swoje watpliwosci, obserwuj jego ton gtosu,
mowe ciata, patrz czy pochyla sie w Twoim
kierunku, czy krzyzuje rece na piersi, czy drzy
mu gtos, w ktorym kierunku spoglada, czy
patrzy Ci w oczy.
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Do odvainych swiatnatiiy,

jak Zgodz sie
/gbdz sie z klientem i staraj sie doktadnie
zrozumiec¢ co ma na mysli, aby pokaza¢ mu,

ze jest dla Ciebie wazne to, na czym mu
zalezy.

Nigdy nie neguj na starcie tego, co klient
mowi, bo pokazesz tym samym, ze w ogodle
nie interesuja Cie jego potrzeby i zantago-
nizujesz go przeciwko sobie.

Powiedz np. “rozumiem, ze jakos¢ jest dla
pana wazna. Co jeszcze jest dla Pana
wazne?,
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Do odwainych swia natezy.

jak Traktuj

Traktuj obiekcje jako jedyny powdd wahania,
zapytaj klienta czy sa jakiekolwiek inne
powody, problemy o ktorych nie powiedziat
do tej pory, a one takze sprawiaja, ze boi sie
podjac decyzje np. “czy to jedyny powdd dla
ktorego nie chce Pan kupic?,
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Jak Upewnij sie
Musisz mie¢ 100% pewnosci, ze klient jest z

Toba szczery i nie ukrywa zadnej obiekgji,
ktora go blokuje.

Na tym etapie prosisz o szczerosc¢, bo w
kolejnym kroku zajmiesz sie rozwigzaniem
problemu, a wiec musisz wiedziec jakie
doktadnie problemy chcesz rozwigzac.

Zapytaj o to samo co w poprzednim kroku,
przeformu’rowwac pytanie. Powiedz np.
|nnym| stowy gdyby miat Pan pewnosc ze

to najwyzsza jakos¢, to kupitby Pan moj pro- /‘

dukt?,
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Do odvainych swistraliiy.
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jak Rozwiaz

W tym miejscu proponujesz rozbrojenie
obiekcji, uzywajac tego co powiedziat Ci
wczesniej klient, czyli zarzucasz hak na klien-
ta, sugerujac rozwigzanie problemu w pyta-
niu.

Powiedz np. ,wiec jesli dam Panu dowadd, ze
ten produkt jest bardzo wysokiej jakosci, to
zdecyduje sie Pan na zakup?"
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jak Mocna Odpowiedz

W tym miejscu wykorzystaj argumenty,
ktoérymi dysponujesz, by odpowiedziec na
obiekcje, wykorzystaj wszystkie swoje atuty i
zalety produktu i ponownie sie upewnij czy
obiekcja zostata rozwiana.

Powiedz np. ,nasz produkt ma certyfikat
jakos¢ ISO 9001, poza tym po raz trzeci z
rzedu zwyciezylismy w konkursie ,Gazele Bi-
znesu’”, otrzymujac wyrodznienie w kategorii
,Innowacja”, a na dodatek obstugujemy takie
firmy jak BRW, Agata Meble czy lkea, co pot-
wierdza naszg najwyzszg jakosc”.
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Do odvainych swiatnatiiy,

jak Efektywne Zamkniecie

Gdy udzielisz klientowi wyczerpujacych infor-
macji, ktore neutralizujg obiekcje, szybko
przejdz do zamkniecia sprzedazy, zadajac pyta-
nie:

,Zatem jak Pan widzi, nasze produkty cechuja
sie najwyzszg jakos¢, a wiec czy ma Pan jakies
ostatnie pytanie czy mozemy dziatac?"
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jak Mite Potwierdzenie

Gdy klient zgodzi sie z Twoimi argumentami i
przestanie obawiac sie zakupu, tylko wyrazi
chec¢ do dziatania, pogratuluj mu i przejdz do
kwestii formalnych, czyli podpisania umowy,
wybierania towaru, ustalania warunkow
wspotpracy.

Powiedz wtedy np. ,Swietna decyzja, bedzie
Pan naprawde zadowolony, zatem przejdzmy
teraz do ustalenia terminu dostawy”




ZAPROSZENIE NA BEZPtATNY WEBINAR

Jak dzieki modelowi rozmowy handlowej
0.K.S.P.R.Z.E.D.A.Z. przynajmniej 2-krotnie zwiekszy¢
swoje wyniki sprzedazowe?

ZAREZERWUJ SWOJE MIEJSCE!

Link do rejestracji: http://karolfron.pl/webinar
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Ostatnie kilka lat swojego zycia poswiecitem na prébach
uporzadkowania swojej wiedzy oraz nadania jej odpowiedniej
struktury.

Zalezato mi na tym, aby moi handlowcy jak i osoby przeze
mnie szkolone mogty z tatwoscig wdrazac ja w zycie i obser-
wowac gwattowny wzrost swojej efektywnosci
sprzedazowej.

W ten sposdb, po licznych prébach i popetnianych po drodze
btedach powstat jeden z najbardziej rozbudowanych na pol-
skim rynku systemow prowadzenia rozmowy handlowej,
ktory nazwatem modelem O.K.S.P.R.Z.E.D.A.Z.

Model ten rozktada proces sprzedazy na czesci pierwsze i
kazdemu jej elementowi przypisuje zestaw konkretnych
strategii, metod i technik majacych na celu poprowadzic¢ roz-
mowe w kierunku finalizacji transakcji.
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Model rozmowy handlowej O.K.S.P.R.Z.E.D.A.Z. to przede wszystkim:

Uporzadkowany, prowadzacy Cie krok po kroku proces, dzieki ktéremu na kazdym etapie rozmowy
wiesz doktadnie jak sie zachowac, aby znaczaco zwiekszy¢ swoje szanse na finalizacje transakgji.

Wytacznie najskuteczniejsze i sprawdzone techniki sprzedazy, ktére doskonale sie spisujg w kazdej

branzy i oferty.

Gotowe, autorskie schematy, skrypty i mstrukqe dzieki ktérym nlgdy hie bedziesz miat problemu, aby
zdobytg Wledze zastosowac w praktyce (m.in. autorski skrypt umawiania spotkan Z.A.P.R.O.S, schemat
rozbijania obiekcji S.Z.T.U.R.M.E.M. czy instrukcja prezentacji ustugi P.2.U.R.K.O.)
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