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¢ki te sa wrecz mitologicz-
I ne, a jednoczesnie tak sta-
re, ze niestety wielu ludzi
uznalo, zZe nic madrego nie da sie
z tym zrobi¢. I nadal stosuja
teksty z lat 90., zywiac nadzieje,
ze statystyka ich obroni (O zgro-
zo!).

Takie podejScie ma potezne
wady, a trzy najciezsze z nich to:

1. Potencjalni klienci maja zte
zdanie po kontakcie telefonicz-
nym z agentami ubezpieczenio-
wymi, a tym samym niecheé
do niego, obawy przed nim
i w jego trakcie.

2. Przez to (patrz pkt 1) pra-
ce w ubezpieczeniach potencjal-
ni agenci postrzegaja jako trud-
na, niemila i nie garna sie
do niej.

3. A jesli juz probuja, to
na krotko i dlatego w szeregach
sit sprzedazy towarzystw ubez-
pieczeniowych jest duza rotacja.

Czy zmiana poczatku rozmo-
wy moze tak wiele zmienié¢
w branzy?

A jesli powiem, ze TAK, to
czy wylaczysz ocenianie
i z otwartym umystem i ciekawo-
$cia poczytasz dalej?

Czy jednak wolisz mie¢ racje,
ze si¢ nie da, i pozostaniesz
przy .$wigtej statystyce”?

Jednak ciekawo$¢? Swietnie!
Dziekuje.

A teraz do sedna, aby owa
ciekawos¢ podtrzymac.

W 97% przypadkow (prowa-
dze dokladne zapiski podczas
szkolen) na poczatku rozmowy
telefonicznej z potencjalnym
klientem agenci/handlowcy za-
czynaja od szybkiego (btyska-
wicznego wrecz) wypowiedze-
nia swojego imienia i nazwiska,
po czym wolniej i wyrazniej mo-
wia nazwe firmy, a nastepnie
(i tu zalatuje latami 90. Iub bez-
dusznym telemarketingiem) mo-
wia, co maja lub z czym dzwo-
nia, liczac, ze taskawie kaprysna
statystyka bedzie tym razem
po ich stronie.

Natomiast klient zniesmaczo-
ny kolejnym telefonem w tym sa-
mym stylu mowi: Nie, dzigkuje!

Ale za co? - chcialoby si¢ za-
pytaé, lecz to nie jest wina klien-
ta, ze dzwoniacy do niego agent
wyzwala u niego mechanizmy
obronne.

Jak to zmieni¢?

Jak zaczaé, aby chcieli stu-
chac i nie wrzucali ci¢ do worka
telemarketer - Nie odbierac!”?

Od wielu lat w sprzedazy upar-
cie trwa sztuczny podzial na sek-
tor B2C (klienci indywidualni)
i B2B (klienci biznesowi), ale
na szczescie nie brakuje glosow
rozsadku, ktore zamiast dzieli¢ -

COLD CALLING H2H

0d czego zaczac sprzedazowa rozmowe
telefoniczna z potencjalnym klientem,
ktory w ogole nas nie zna?

Obawy czy wrecz leki zwigzane z tym, od czego zaczaé rozmowe telefonicznag
(cold calling), sa na pierwszym miejscu we wszystkich ankietach,
jakie prowadze przed szkoleniami z ludzmi sprzedazy.

Z pewnoscia
jestes ciekawa,
madrag

i interesujaca
osoba,

ktéra chce
rozwigzywac
problemy swoich
klientow i byé
dla nich doradca,
specjalista,

a nie namolnym
natretem.

lacza, okreslajac jeden sektor
H2H (czlowiek z czlowiekiem).

Co oznacza, ze zamiast sku-
piac¢ sie na firmie, w ktorej pracu-
jesz, skup si¢ najpierw na sobie
(przygotuj sie przed rozmowa
i przedstaw sie, celowo nie wy-
mieniajac nazwy firmy, z ktorej
dzwonisz), a nastepnie skup si¢
na kliencie (o tym szczegolowo
napisze w nast¢pnym artykule).

Zatem jak sie dobrze przygo-
towa¢ do rozmowy, a nastepnie
ciekawie przedstawic?

Po pierwsze, odpowiedz so-
bie sumiennie na kilka pytan:

1. Komu i w czym pomo-
glas/es przez cale swoje zycie? -
napisz wszystko, co tylko przyj-
dzie ci do glowy. Mozesz uzy-
wacé pelnych opiséw catych hi-
storii lub skrotowych haset.

2. 7Z kim ci si¢ najlepiej roz-
mawia? - profesja, wiek, plec,
zainteresowania, miejsce za-
mieszkania etc.

3. Jakie problemy rozwiazu-
jesz? - prosze cie, nie myl tego

z pytaniem: Co umiesz? Np.
dobry dentysta NIE rozwiazuje
problemu zéltych zebow. Dobry
dentysta rozwiazuje problem
braku akceptacji siebie i kom-
plekséw zwiazanych z zottymi
zgbami.

Szkolac zespoly sprzedazowe,
NIE rozwiazuje¢ probleméw
z cold callingiem. Szkolac zespo-
ly sprzedazowe, rozwiazuje pro-
blem niedotrzymanych obietnic
(rodzinie - np. kasa na wakacje,
czy szefowi - realizacja planow).

Karol Bartkowski to praktyk cold callingu i sprzedazy. Mowi o sobie, ze ociepla zimne
telefony. Pomystodawca i twérca koncepciji social callingu, czyli social selling + cold calling.
Przedsiebiorca i trener - praktyk z kilkunastoletnim doswiadczeniem, ktory nadal sprzedaje.
Sprzedawca ze 100 000 000 zt sprzedazy wtasnej. Uznany ekspert na 43. miejscu na liscie
100 najbardziej wptywowych social selleréw w Europie.
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Masz to?

4. Jakie problemy rozwiazuje
twdj produkt/ustuga? - moje
szkolenia rozwiazujg problem le-
ku przed odrzuceniem. A twoje
ubezpieczenie, jaki problem roz-
wigzuje?

Dzieki odpowiedziom na po-
wyzsze pytania czy zadania be-
dziesz mie¢ szanse¢ jeszcze lepiej
poznaé siebie i zrozumie¢, ze
Z pewnoscia jestes ciekawa, ma-
dra i interesujaca osoba, ktora
chce rozwiazywaé problemy
swoich klientéw i by¢ dla nich
doradca, specjalista, a nie na-
molnym natrgtem.

Kolejna korzys¢ z sumiennego
przygotowania si¢ do rozmowy
pokazuje, Ze jesli masz tyle cie-
kawych doswiadczen i mozliwo-
Sci, to z pewnoscia twoi poten-
cjalni klienci takze je maja. Badz
ich ciekaw.

Baw sie procesem. Zadzwon
do jakiegos$ ,strasznego” klienta
i powiedz:

Dzien dobry, nazywam sig...
ijestem pomocnym i ciekawskim
agentem ubezpieczeniowym...

Iub

Dzien dobry, nazywam sie...
i jedyne, co robie, to sprawiam,
ze moi klienci sa dumnymi face-
tami...

Iub

Dzien dobry, nazywam sie...
i jedyne, co robie, to sprawiam,
ze moje klientki czuja sie w pel-
ni niezalezne i bezpieczne...

Zachecam cie do testowania
tyle razy, ile tylko chcesz. Od-
rzu¢ zgrzybiale, sztywne i wy-
$wiechtane teksty z lat 90.
i ,posmakuj” nietypowych, cie-
kawych i nietuzinkowych roz-

wigzan.
Zapewniam ci¢, ze takie po-
dejscie, zamiast strachu

przed dzwonieniem, bedzie wy-
zwala¢ w tobie ciekawos¢: Kogo
tym razem poznam? Jak moj
rozmowca zareaguje na nowe
przedstawienie sie?

Oczywiscie wiem, ze ty tez
czujesz, ze to ledwie utamek
pelnej strategii, dlatego serdecz-
nie zapraszam ci¢ na www.Aka-
demiaSkutecznegoSprzedawa-
nia.pl, gdzie ptacac 100 zi mie-
siecznie, bedziesz mie¢ dostep
do 12 roznych szkolen rocznie
oraz do ekskluzywnych webina-
row tylko dla uczestnikéw,
a takze sesji cold callingu na zy-
wo, ktére bede regularnie pro-
wadzic.

Sprawdzisz?

Karol Bartkowski



