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MANUIREA OBIECTIILOR - Exercitii

DETERMINA
OBIECTIA REALA

Ai inteles daca
obiectia e reala sau
falsa?

“Inteleg ca va referiti la...
Mai e si altceva?”
“vad ca sunteti

preocupati de... Altceva?”

“Intrebati daca ...
functioneaza pt. Dvs. E
singura Dvs. Intrebare?”

INTELEGE
OBIECTIA

Ai rafinat obiectia
asaincatsao
intelegi?

“poti sa-mi zici mai
mult?”

“poti sa fii mai specific
/la ce anume te
referi?”

“Nu sunt sigur ca
inteleg clar ce vrei sa
spui.”

VERIFICA
OBIECTIA

Ai verificat
obiectia? Esti sigur
ca este obiectia
reala a clientului?

“deci problema Dvs.
este.... Corect?”
“pare ca intrebati

despre... Am dreptate?”

“atunci ceea ce vreti sa
aflati e... Asa e?”

4) REZOLVA

Cum ai rezolvat-o0?

“pe baza experientei mele,
indraznesc sa sugerez
sa...”

“un client in aceeasi
situatie cu a Dvs. actuala
a facut...”

“daca acceptati
propunerea mea veti avea
...(beneficii)”

1. | “Mai lasa-ma sa ma mai gandesc.”

2. | “Sunt ocupat.”

3. | “Vorbeste mai intai cu patronul”.

4. “As vrea sa mai astept inca o luna”.

5. “Nu ma intereseaza”.

6. “Produsele pe care le cumparam acum
sunt bune”.

7. | “Suntem multumiti cu ce avem acum.”

8. | “Ai preturi mai mari ca la Metro.”

9. | “Nuimi pot permite.”

10. | “Produsul concurentului vostru e mai
bun.”

11. | “Nu vreau sa-mi asum riscul de a

schimba”.




12. | “Imi pare rau, dar nu putem cumpara
de la Dvs.”

13. | “Ai preturi mai mari decét concurenta
ta.”

14. | “N-am bani.”

15. | “N-am destul loc unde sa le pun.”

16. | “Clientii mei sunt saraci. Nu-gi pot
permite produsele tale.”

17. | “20% adaos — ce-mi sugerezi tu- e
prea putin. Nu sunt de acord.”

18. | “Nu-mi place nici fata ta, nici firma ta.
Esti arogant si increzut.”

19. | “Trebuie sa ma mai gandesc. Nu sunt
sigur ca ideea ta imi convine.”

20. “Vreau un discount.”

21. | “Cumpar daca imi dai un discount de
10%:”

22. | “Niciodata n-am sa platesc la pretul de

lista.




