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Przygotuj sie na to, ze klient nie bedzie zainteresowany - to normalne w sprzedazy. Pozwol, zeby
odrzucenie Cie motywowato. Zakoncz rozmowe, po czym wykonaj kolejne potgczenie - jestes silniejszy niz lek.
Dziataj.

Przygotuj skrypt rozmowy i powtdrz go ,,na sucho” zanim zadzwonisz. Im wiecej potu na treningu,
tym mniej krwi na placu boju. Kazdy dobry film opierat sie na scenariuszu. Dobry plan to potowa sukcesu,
a dobry skrypt to wieksza pewnos¢ siebie w rozmowie i struktura, dzieki ktérej tatwiej Ci zachowad porzadek
wypowiedzi.

Wyobraz sobie, Ze najgorsze co moze Cie spotkac na stuchawce, to odmowa ze strony klienta - nic
bardziej strasznego sie nie wydarzy, a czy to koniec $wiata? Nie. Im wiecej odmdw przyjmiesz na klate, tym
mniej beda Cie bole¢, dlatego musisz przetrwac pierwsza faze, a pdzniej bedzie juz coraz lepiej.

Zanim zadzwonisz do klienta przygotuj swoje miejsce pracy: wytacz poczte, przegladarke, telewizor,
zadbaj o to by nikt i nic Cie nie rozpraszato i nie przeszkadzato. Przygotuj wszystko co moze by¢ Ci potrzebne:
cos do picia, przekaske, notatnik, dtugopis oraz liste kontaktow.

Nie bierz odmowy osobiscie. Klient odmawia produktowi czy ustudze, a nie Tobie jako sprzedawcy. Z Tobg
wszystko w porzadku. Pamietaj o tym, ze bedac sprzedawcqg wchodzisz w role i to Ty w roli sprzedawcy
doswiadczasz porazki, ale z Ty jako cztowiek nadal jestes$ wartosciowy i petny.

Ustal blok czasowy, w ktorym bedziesz wykonywaé potaczenia, np. godzina pomiedzy 9 a 10
i cokolwiek by sie nie dziato nie odpuszczaj dzwonienia w tych godzinach. tatwiej bedzie Ci w ten sposob
przyzwyczai¢ umyst do regularnego wysitku intelektualnego kazdego dnia o tej samej porze.

Odbywaj kazdego dnia minimum 10 rozmoéw - dzieki temu ztapiesz nawyk systematycznosci i kazdy
kolejny telefon bedzie coraz tatwiejszy. Najtrudniejsze sg pierwsze 3 rozmowy, pozniej idzie fatwiej i nie masz
problemu z tych by wykonywac kolejne potaczenia, dlatego zmus sie do zadzwonienia do 3 klientéw.

Przygotuj stuchawki z mikrofonem, przez ktére bedziesz rozmawiaé, dzieki czemu majac wolne rece,
bedziesz mogt notowad.

Przygotuj silne zdanie otwierajace, tzw. hak na uwage. Masz dziesie¢ sekund na udowodnienie, ze warto
z tobg rozmawiac¢, wiec odrdznij sie od innych dzwonigcych np. udziel komplementu na temat sukcesow
rozmowcy lub podaj korzys¢ w formie statystyki, liczby, ktéra zainteresuje klienta na tyle, by dat Ci 30 sekund
na przedstawienie z czym i po co dzwonisz.

Rozpylaj w miejscu pracy olejki eterycznych, z ktérymi masz pozytywne wspomnienia. Bedg
dodawac Ci dodatkowej energii i motywacji, gdy bedziesz chciat odpuscic.

Dzwon w najlepszych porach. Wiekszo$¢ potaczen trwajacych ponad pie¢ minut odbywa sie miedzy 15:00
a 17:00 we wtorki lub czwartki. Druga najlepsza pora to 8-10 rano. Najgorszy czas to pomiedzy 11 a 14.

Stuchaj klienta - najwiekszym problemem w cold callingu jest to, ze klienci czujq, ze sprzedawca ich nie
stucha, tylko chce ich zagada¢. Wyrdznisz sie gdy zaczniesz stuchac, zadawac pytania, prowadzic¢ dialog.

Zadawaj pytania otwarte - sktonisz klienta do wypowiedzi, zachecisz go do podzielenia sie swoja historig,
a stad juz tatwiej budowac relacje i znalez¢ wspoélny jezyk. Zamiast moéwic ,czy” pytaj o: ,kto”, ,co”, ,gdzie”,
JKiedy”i,jak”.

Rozmawiaj o kliencie, a nie o sobie. Klienta nie interesuje Twoja firma ani Ty sam. Klienta interesuje tylko
to, co on moze zyskac na rozmowie z Tobg. Interesuje go tylko jedno: Co Ja Z Tego Bede Miat?
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Nie uzywaj negatywnych powtdérzen takich jak: ,Rozumiem, ze nie ma Pan czasu na rozmowe?” albo ,Nie
bedzie Pan zainteresowany mojg propozycjg?”. Utatwiasz w ten sposob klientowi roztaczenie sie i wzmacniasz w
nim niechec¢ do zakupu.

Badz pozytywny. Pozytywne myslenie jest konieczne, aby budowac twoje umiejetnosci, poprawiac
samopoczucie i poprawia¢ Twojg prace. Podobnie jak przezwyciezenie odrzucenia, nie pozwdl, aby porazka (lub
negatywne myslenie) uniemozliwita osiggniecie tego, co najlepsze. Kazdy popetniony btad jest okazjg do nauki
i lepszej pracy w przysztosci.

Przygotuj swoje cialo. Jesli jestes zgarbiony, marszczysz brwi, czujesz sie zle, to fizjologia bedzie miata
ogromny wptyw na Twoje nastawienie. Nawet przez telefon klient ustyszy twdj brak entuzjazmu i energii. Twoje
pierwsze zadanie polega zatem na doprowadzeniu ciata do stanu fizycznego, ktéry wyraza oczekiwany sukces.
Oto jak:

2 Usmiechnij sie

2 Wstan z krzesta

2 Rozluznij swoje ciato

2 Wykonaj kilka sktondéw ciata

2 Przeciggnij sie

2 Wez trzy gtebokie oddechy

2 Usigdz wygodnie

2 Usigdz prosto

2 Trzymaj usmiech

2 Uwierz w sukces

Swietuj sukcesy. Za kazdym razem gdy umdwisz spotkanie, odbedziesz dobra rozmowe, to poswieé chwile
czasu na celebrowanie sukcesu. Nie dos¢, ze odwazyltes sie i zadzwonites, czyli zrobites cos, czego boi sie 80%
sprzedawcdw, to jeszcze osiggnates pozadany efekt, a wiec nalezy Ci chwila docenienia. Po tym zaplanuj
kolejny krok z tym klientem, nie pozwdl by sukces Cie uspit.

Dokonaj analizy rozmowy, pod katem 3 rzeczy, ktére wykonates jak nalezy i jedng rzecz, ktéra powinienes
poprawi¢ w kolejnych rozmowach. Dzieki temu bedziesz osiggat btyskawiczne postepy.

Dziekuj osobom, ktére nie skorzystaly z Twojej propozycji. Powstrzymaj sie od uszczypliwosci,
chamskich odzywek, tylko staraj sie zachowac dobre relacje, bo nawet jesli dzi$ nie kupili, to mogq Cie
pozytywnie zapamietac i w przysztosci zmienig zdanie. Gdy bedziesz chamski, mozesz mie¢ pewnos¢, ze juz
nigdy do Ciebie nie zadzwoniq.

Cold Calling, to gra liczb. Statystyka jest nieubtagana i jesli tylko sobie to uswiadomisz, to bedzie grata na
Twoja korzy$¢. Nie musisz zwieksza¢ umiejetnosci sprzedazy, wystarczy, ze bedziesz dzwonit wiecej
i zwiekszysz dochody. Kiedy jednak poza tym, ze bedziesz dzwonit wiecej, poprawisz poszczegdlne etapy lejka
sprzedazy, zarobisz jeszcze wiecej, bo sprzedaz nie ogranicza Twojej gérnej granicy zarobkow. Zidentyfikuj ile
potaczen i rozmow dziennie i miesiecznie, musisz wykonywac by realizowac swoje cele finansowe korzystajac
arkusza,Symulator potgczen”.

Wyznacz cele finansowe i sprzedazowe, z podziatem na cele roczne, kwartalne, miesieczne, tygodniowe,
dzienne i godzinowe. Im doktadniej to zrobisz, tym wieksza jasnos$¢ zyskasz co do dziatan, ktére masz podjaé
czyli ilosci telefondw, spotkan, wystanych ofert itp. Brak celéw w sprzedazy sprawia, ze szybko stracisz
motywacje i w Twojg prace wkradnie sie zniechecenie.

Nie oceniaj klientow z gory, uprzedzajac sie do nich na podstawie wiasnych odczuc i wyobrazen.
Czasem niepozorny klient moze okazac sie wartosciowym leadem, a potencjalny duze deal skonczy¢ sie
fiaskiem. Aby oceni¢ przydatnosc¢ i wartos¢ klienta dokonuj kwalifikacji zadajac pytania, z ktérych dowiesz sie
czy warto inwestowac w niego czas i energie.
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