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7 Reguli de ofertare explicate. Ofertarea este un pas dificil in procesul de vanzare pentru agentii sau
consultantii care nu au incredere in ei ori in ceea ce propun, se grabesc, omit lucruri sau au tot felul de
temeri incat nu mai sunt concentrati la actul propriu-zis al vanzarii. Ori o ofertare naturala, pe intelesul
clientului face ca pasul urmator — Finalizarea — sa devind o consecintd logica, aproape o banalitate. Fara a
epuiza subiectul va propunem 7 reguli de ofertare pentru a spori sansele unei finalizari ulterioare de succes.

A. Pregatiti 2-3 oferte posibile. La vanzarile consultative prima ofertd se va diferentia prin Calitate; ignorati
pentru moment bugetele indicate si pregatiti clientului o solutie 100% calitativd, care raspunde la toate
cerintele sale. A doua solutie se distinge prin Pret; pornind de la un buget si coborand pe prioritdti. La
vanzdrile de impuls logica este inversa, atrageti prin Pret si persuadati apoi cu Calitate. Solutia a 3-a, deseori
aleasd de client, va fi construita ca o conciliere empaticd intre Calitate si Pret.

B. Intotdeauna porniti in ofertare de sus in jos. Adica prezentati intai oferta Calitate, posibil mai scumpa, si
apoi oferta Pret. Acestea sunt rezultatul consultantei voastre, dati-i clientului sansa sa cunoasca intai oferta
de Calitate; daca o va refuza va fi sigur nu din cauza voastra ci din considerente obiectiv-financiare iar a doua
propunere — oferta Pret — are sanse frumoase sa nu mai fie refuzata. Voi ati refuza de doud ori in citeva
minute pe cineva care va arata ca a inteles nevoia si depune efort sa o solutioneze? Daca clientul accepta
prima ofertd tocmai ati facut si o vanzare calitativd; nu mai prezentati urmatoarele oferte!

C. Inainte de a prezenta ofertele recapitulati nevoile identificate si prioritatile. Chiar dacd mai succintg,
recapitularea cerintelor identificate va declansa un principiu subliminal de persuasiune: Principiul
Consecventel. Ofertarea va fi ca urmare a acestor cerinte identificate si recapitulate si clientului ii va fi mai
greu sa refuze. Pe masura ce valoarea si expunerea sociala a cumparaturii creste este nevoie de recapitulari
ceva mai putin succinte. La vanzarea produselor de impuls nu recapitulati.

D. Prezentati ofertele folosind metoda BAC. Beneficii — Avantaje — Caracteristici; permanent prezentati intai
prin prisma a ceea ce va castiga clientul (beneficii), cum ii va fi viata mai usoara (Avantaje) si asta deoarece
produsul sau serviciul tdu are unele trasaturi importante (Caracteristici). Folositi mai mult cuvantul
DEOARECE (puternic persuasiv) si scoateti din exprimare cuvantul DECI (un sablon deseori semidoct).

E. Concentrati-va pe non-verbalul clientului si nu pe ,recitarea” prezentdrii. Fiti atenti la el, nu la voi. Fiti
atenti la semnalele non-verbale (limbajul trupului, inflexiunile vocii) date de client si nu va preocupati de BAC.
Aceasta abordare va va permite sa fiti si eficace, nu doar eficienti in a prezenta ceva ce este pe interesul lui.
Imediat ce percepeti un semnal de cumparare inseamna ca sunteti pe drumul cel bun spre finalizare.

F. Oferiti recomandarea voastra. Dupa prezentare si in special daca nu au fost semnale de cumparare faceti
aceasta recomandare (oferta 1 sau 3), chiar daca este necerutd si chiar daca nu este stabilita o relatie de
incredere in voi din partea clientului; 1i va transmite mesajul dublu: sunt empatic-imi pasa si asa au cumparat
s/ alti clienti. Realizati simultan doua persuasiuni eficace prin Principiul Reciprocitatii si Principiul Conformitatii.

G. Fara cuvantul ,DOAR”. Acest cuvant folosit atunci cand spuneti pretul transmite subliminal ca nu prea se
cumpara acel produs/serviciu si de aceea i-am scazut pretul. Enuntati pretul intotdeauna dupd ce ati
evidentiat beneficiile si avantajele si folositi acelasi ton, aceeasi voce ca la beneficii. Astfel el va parea ceva
normal, fiind perceput ca o simpla caracteristica a ofertei si nu evaluat in balantd cu beneficiile.
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