Что эта книга может сделать для вас.

"Покажите мне энергичного старателя и я покажу вам удачливого продавца". Это заявление может быть определено как краткое содержание этой книги. Удачливые — действительно удачливые — продавцы, менеджеры и обучающие служащие по всей стране согласятся со мной, не важно как хорош продавец, или как хорошо подготовлен, он не хорош для себя или своей компании без компетентности, живости и потенциальных клиентов. Много торговых персон сидят и ждут контакта с потенциальными покупателями, посылая почтовые карточки и вяло переговариваясь потелефону изо дня в день, из месяца в месяц. Их торговые записи отражают перспективу нахождения покупателя: что-получится-то-получится, их безусильность и неорганизованость. Заметте, я назвал их торговые ПЕРСОНЫ. Они это, и только это. Они не продавцы, и никогда не будут ими, пока не узнают ценности, нет, НЕОБХОДИМОСТИ постановки четкого, эффективного подхода к перспективному нахождению покупателя. Ваш список потенциальных клиентов это жила в золотом руднике вашей торговой территории. Эта книга покажет вам как использовать ЗОЛОТОЙ РУДНИК. Здесь золотоискатель старого запада сравнивается с сегодняшним продавцом. И эта параллель поразительна. У старателя был свой ослик, киркамотыга, лоток и лопата. Он ходил по холмам и искал приметы, состояния горной структуры и поверхности земли, которые могли указать возможное присутствие золота.





Ваши инструменты нахождения потенциального покупателя



Продавец с его автомобилем, авторучкой, контрактами и записями планов, видится в том же свете, прочищает свою территорию для того что бы иметь покупателей. И что бы преуспевать оба они должны добывать золото— старатель в виде тускло-оранжевых самородков, продавец в виде подписаных контрактов и депозитных чеков. Продолжая сравнение, можно сказать, что старатель не мог быть удачлив если не находил соответственно выглядющую гору или склон. У продавца не будет удачи без соответственно выглядещего ПОТЕНЦИАЛЬНОГО ПОКУПАТЕЛЯ. Золотоискатель слушал слухи или советы в местном салуне, и подслушивал других старателей. Он держал пьяный глаз открытым, что бы увидеть того кто тратит большое количество денег или расплачивается доставая из сумки "презренный металл". Это был его способ узнать то, что приведет его к возможной удаче, его способ застраховатся, что у него есть каждый возможный шанс для успеха до того как отправится на холмы. И современый, удачливый, активный продавец— один из тех чье имя совместимо с верхней планкой торговой выработки— делает в точности то же самое, но по своему. Он не слушает разговоры в местном салуне и не наблюдает за теми кто тратит деньги. Он делает это более современным, подходящим к сегодняшнему дню образом. Но он так же, перед тем как начать действовать, расследует обстановку.



Прослеживание "жилы"

Эта книга покажет вам более эффектные, более динамичные методы нахождения проследования жилы вашего золотого рудника, что когда либо были напечатаны. Она сделает нахождение потенциального покупателя таким же интересным как и продуктивным. Она уберет слово "вялость" из вашего словаря, и сделает кадый телефонный звонок, каждое написаное сообщение, каждый персональный контакт горячим, что в будущем оплатится продажей.



Нахождение торговых агентов.

Вы прочитаете о пяти особенных, эффективных методах получения торговых агентов, которые будут соревноватся друг с другом за привилегию представлять вас. Вы узнаете как заботится о ваших агентах, нововыми и прекрасными побуждениями гарантирующими поддерживать их работоспособность, продолжать для вас поиски потенциальных покупателей.. Вы встретите трех людей чьи простые но замечательные идеи, такие современные и революционые, как реактивный двигатель, как ракета подняли их ввысь торговой проффессии.Идеи что составляют дело и удовольствие, идеи что работаюх наилутьшим образом даже когда вы расслабляетесь дома или в вашем любимом клубе. Это покажет вам источник потенциальных клиентов прямо под вашим носом, тот самый, что вы упускали из виду все эти годы. Это покажет вам как составлять каталог ваших потенциальных клиентов, сохраняя информацию, которая жизнено необходиа для будущих продаж, удаляя все ненужное из ваших записей.



План нахождения золотой жилы.

Эта книга покажет вам как взять самое большое приимущество из наидешевейший и еще наиболее эффективный инструмент, что вы имеете: ваше имя. Она покажет вам как использовать ваши визитные карточки, а не просто раздавать их потенциальным покупателям. Сквозь страницы этой книги, эти и многие другие советы для нахождния потенциального покупателя, станут для вас известны как вашипальцы. И эти современные и действующие советы сделают ваше положеие как продавца гораздо более успешней и легче. Она изложит, шаг за шагом, эффективный план торгового нахождения потенциального покупателя который исключит положеение "попал-не-попал", и ясно и четко покажет вам, на примерах действительных дел, как выполнить эту тработу Когда вы прочитаете эту книгу, и изучите план в деталях, из перспективного для вас места последует информация отваших агентов, и вы составите свой план, и примените его в работе. Он будет отличатся от тех что вы когда либо видели, и отличатся от планов ваших коллег в штате торговых служащих или от плана продавца мебелью торгующего с вами на одной улице, потому что это будет ВАШ четкий, детальный перспективный план нахождения-золотой-жилы.



Применение пяти революционных начал для того что бы каждый покупатель стал торговым агентом.





ЭТА ГЛАВА О ЛЮДЯХ. Это о людях-потенциальных покупателях— что нужны вам, что бы продавать, и иметь успех. Это о людях, что нужны вам, которые будут помогать находить людей, которым вы будете продавать. Это о том как обращатся с людьми, которым вы продаете, и людьми кто помогает вам находить людей которым вы продаете. Верхний абзац неуклюжий, но это намеренно. Он содержит слово "люди" семь раз и это тоже умышлено, потому что эта глава о людях. Эта глава о потенциальных клиентах и как ОБРАЩАТСЯ С НИМИ. Это о том КАК и ГДЕ найти их. Это о главном ингридиенте любой торговой формулы успеха: о ЛЮДЯХ. Представьте старателя ищущего золотую жилу, путь в богатый залеж.Он находит след, след исчезает, появляется снова в нескольких ярдах дальше, и снова исчезает. Он должен копать лопатой, работать киркой пока он не раскроет жилу, яркую сверкающую, жилу что ведет к успеху и богатству. Вы не отличаетесь от него. Ваша жила— список потенциальных клиентов. Золотоискатель отчетливо представляет себе золотую жилу в склоне горы, вы должны представлять вереницу людей, держущихся за руки, простирающуюся так далеко, как только глаз может видеть. Эти люди, ваши покупатели, и линия которая составлена из них, ваша жила.



Люди везде.

Подумайте о этом. Люди везде. "Да, везде, ну и что тут еще нового?" спросите вы. То что их много— вот что новое, и если вы профессиональный продавец, уделите внимание содержанию этой книги, вы узнаете что это такое. И если вы примените то, что узнаете здесь, ваша продажа увиличится. Вас окружают люди, которых вы знаете, когда вы едите свой завтрак рано утром, вас окружают люди которых вы знаете, когда вы идете на работу, на работе, и когда вы развлекаетесь. И эти люди, которых вы знаете, ваш арсенал средств. Почему, тогда, много продавцов (заметте, это очень часто бывает по указанию их торгового менеджера)тратят так много времени и усилий названивая по телефону и посылая почтовые карточки людям которых они даже не знают, в усилии найти потенциального клиента?



Торговые агенты — люди.

Старатель старого запада держал ухо востро и задавал вопросы где бы он не был— возле городского ресторана, салуна, в повсеместных магазинах. Делая так, он иногда узнавал о новых жилах и принимался за дело раньше его конкурентов, и часто он оказывался на нужноном месте раньше всех. Следуя его примеру, держа свои уши и глаза открытыми, и задавая вопросы людям, которых вы видите каждый день, вы сможете иметь главное приимущество в вашем соревновании. Короче, вы сделаете агентов из людей кто может наиболее помочь вам, с такими вы видитесь и разговариваете каждый день, в нормальном течении вашей жизни и работы.



Пять основных источников торговых агентов.

Каждый человек, включая продавцов, тратит деньги, которые он зарабатывает. У каждого продавца есть семья, друзья и знакомые. Он знает других продавцов, .он имеет дела каждый день, как и любой другой человек, со служащими коммунальных услуг. Он знает, или может просто договорится о встрече, с любым человеком с которым он захочет, или которым ему нужен. Что то из вышеперечисленого может звучать несколько странно, до тех пор пока вы не проанализируете это, но это изложение содержит ПЯТЬ ВЕЛИЧАЙШИХ ИСТОЧНИКОВ торговых агентов, которых продавец когда либо имел. Проанализируйте как вы можете это применить, и затем используйте полученое КАЖДЫЙ ДЕНЬ.



Где вы тратите ваши деньги?

Я сказал одному человеку, с которым я работал, что я нашел новый рестаран, где пищща была хорошая, обильная и относительно недорогая. Это был платежный день, и он предложил что так скоро как он закончит платеж нескольких счетов, мы пойдем туда на ланч Я наблюдал как он проверил список месячных платежей, оторвал чековые корешки, выписал чеки и добрался до выдвижного ящика его стола. Он вытащил резиновый штемпель и аккуратно проштамповал тыльные стороны чеков (они были бледно-голубые) четырьмя строками ярко красных чернил. Из любопытства, я взял один из чеков. Это был один из самых уникальных методов приглашения покупателей, который продавец когда либо имел. Отштамповоное сообщение было следующим:" В прошлом месяце я как продавец сделал достаточно денег, что бы прокормить мою семью и заплатить долги. Я не знаю что будет в следующем месяце. Знаете ли вы кого нибудь, кому нужен новый автомобиль? Мой номер телефона на лицевой стороне этого чека." В штампованом сообщении говорилось гораздо больше, чем казалось на первый взгляд. Там было:"Посмотри, я плачу твоим людям то что я обязан, потому что в прошлом месяце я сделал несколько продаж. До сих пор имеется остаток того что причитается на моих счетах в вашей компании, так как насчет вас— того кто видит этот чек— что бы уделить минуту другую помочь мне сделать платеж в следующем месяце и следующий после того." Эдди указал свое имя и дал адрес нашей фирмы как обратный. Я записал телефонный номер, марку автомобиля который он продавал, и то что он продает подержаные машины так же. "Ты занимаешся этим Эдди?" "Не каждый месяц, но когда этого нет, у меня есть еще два штампа" Он захихикал и вытащил еще два штампа из ящика стола и дал их мне. "Ты заметил, что чек который ты смотрел, пойдет в отдел одного довольно большого магазина в городе. Как ты полагаешь, как много людей увидят его, пока он дойдет до банка? Между прочим это еще одна вещь, что я обьясню тебе по дороге на ланч." Второй штамп был составлен немного посильнее, что то навроде:"Сожалею, Я не получал от вас известий в прошлом месяце. Но я рад что я способен сделать этот платеж так или иначе. В следующем месяце...?" Третий штамп— чек на который ставился такой штамп, он намеренно задерживал на несколько дней— говорил:"Извините, я опаздал с платежом, но ваша компания не посылала мне покупателя более чем два месяца, Я посылаю вам (тут он написал в количестве трех раз его платеж)". "Этот тредий один дает мне несколько потенциальных покупателей каждый месяц, я имею ввиду хороших. Часто это один из служащих магазина, который увидел чек, но в большинстве случаев это тот кого этот служащий знает, друг или родственик. "Следующая вещь: Я никогда не ошибаюся в знании типов людей, и если это приносит мне продажу, я так же, сразу же расплачиваюсь. "Здесь результат одного моего проштампованого чека что я сохранил. Я думаю что действительно великолепная, и прекрасная часть этого в том, что это приносит мне хорошую продажу, и я получил несколько клиентов как результат первой продажи" -сказал он. Эдди подал мне отпечатаное заявление от того же самого отдела магазина, где внизу женской рукой было написано: ...у нас будет свадьба в следующем месяце, и нам нужен новый автомобиль. Мой жених говорит что если я буду продолжать работать, то он хочет что бы у меня был новый автомобиль, и мне понравился тот что вы продаете. Его имя..." Письмо было подписано B.J. бухгалтер. "Друг B.J. купил новый автомобиль для своей невесты, я послал ей маленький свадебный подарок и букет роз, и положил сотню доларов комиссионых в мой корман. Гвоздь программы в том что он действует как мой агент, и он научился выбирать для меня живых (реальных) покупателей. Я продаю, а он имеет замечательный "агентский" гонорар" обьяснил Эдди. По дороге в ресторан он обьяснил то что он хотел сказать про банк. "У меня так же есть штемпели и для банка, составленые несколько иначе, но по сути они такие же. Там указывается, что депозит был сделан потому что я удачливый продавец, обратный адрес на депозитном листке такой же, и он проходит туда через людей, которые могут прочитать что мне нужны проспекты для того что бы делать депозиты. Я говорю что я помогу им, так это позволяет им помогать мне, а у них не возникнет трудностей от предложения. Ты должен спрашивать" обьяснил он. Вы не долны использовать штемпельный план Эдди— он сказал мне что он потратил только $14 на штампы и подушечку — но вам нужно использовать его идею. Каждый раз когда вы платите счет, вы заставляете МНОЖЕСТВО людей радоватся в этой компании, делаете их более способными платить их счета, так почему бы не попросить у них потенциального покупателя и не потребовать их настойчиво если они не выполнят ваше требование. Они же с требуют с вас когда вы не платите? Не ограничивайтесь этим трюком только с большими компаниями или с которыми имеете счета. Каждый раз когда вы покупаете пакетик трубочного табака, забираете вещи из прачечной, платите за ланч или покупаете покрышку для автомобиля, спрашивайте нет ли возможных клиентов. И когда получите одного, расчитайтесь за сведения, и затем пусть этот человек рабодает для вас как ваш агент. Оставаясь на жиле, держите ваши глаза и уши открытыми. Разговаривайте с людьми, которых вы видите в своих повседневных делах. Сделайте привычкой, как это делал старатель, просить помощи, и вы будете продолжать добывать деньги из золотого песка изо дня в день.





Для чего друзья и родственники?

Вероятно следующий источник торговых агентов должен бы быть в начале этой главы, потому что он очевиден, . ваши друзья и семья наилутьший, ближайший заметный источник потенциальных клиентов, и к нему легче всего обратится. Сперва посмотрите на вашу жену и детей. Кто больше всего хочет видеть вас постоянно удачливым? Вроде как они. Они те люди что извлекаю пользу из денег которые делаете вы. Вторая важная часть это ваши родители, что так же беспокоятся, что бы вы наживали добро. Затем братья, сестры, тети, дяди и другие с кем вы ходите в одну дверь, потому что они СЕМЬЯ. Может быть что ваши родители не живут с вами, или ваши братья и сестры живут в другом городе и т.п. но с кем бы я не имел дела, непосредственные члены семьи продавца, семьи от брака или они оба вместе(* непоср. и от брака*) могли бы или помогали ему доставать клиентов. Тут то и загвоздка: они живут своими собствеными жизнями, своими проблемами и нуждами, так что они не перестанут всем этим заниматся — в действительности они и не думают об этом— что бы помогать вам находить потенциальных клиентов, только разве что вы попросите их об этом. Продавец мебели и электроприборов рассказывал мне о своем племяннике, который был студентом в местном военном коледже, в котором собираются молодые люди со всей страны, большинство из них из лутьше-чем-средних семей. "Его сосед по комнате хотел купить дорогой стерео комплект, и по счастливой случайности вспомнил обо мне. Он привел этого парня вмагазин и я продал ему это за $600 наличных. Так началась цепь продаж, что помогла мне И моему племяннику. После их ухода я додумался организовать поставку стерео.Мой племянник из небогатой семьи, он должен был подрабатывать для того что бы помагать своим, и оставатся в школе, так почему бы нам так же не посмотрть, сможем ли мы убить двух зайцев одним выстрелом? "Теперь, ты знаешь это так же хорошо как и я, что рынок из молодых учащихся коледжа— даже богатых— покупающих мебель и электроприборы не очень устойчив.(стабилен) "Несмотря на это мой племянник в среднем получал от $25 до $40 в месяц агентского гонорара от меня, помогая мне продавать этим ребятам радио, холодильники, стерео оборудование весь его тртий и четвертый год в школе. "Студенты на втором году имели возможность иметь апартаменты за пределами территории училища, и много из них были обеспеченые, что создавало возможность для меня сбывать множество мебели и электробытовых приборов, как новых так и подержаных." Другой продавец рассказывал мне освоем шурине, иностранце с местной морской базы. "Однажды, в полдень мы с ним пили пиво и я в полу-шутку сказал:" У тебя не так много свояков, так сказать. Ты и моя сестра в браке уже более пяти лет, а ты еще никогда не присылал мне кого-нибудь, желающего застраховать жизнь. А ты неможешь сказать ничего плохого о моей компании, потому что я продал тебе целую программу." Иностранец с морской базы ответил, что это забавно, что продавец должен упоминать то, что он не прислал ему никаких возможных покупателей. Он уже думал об этом день или другой до этого, и собирался встретится с этим продавцом. "Он рассказал мне об одном молодом человеке, который работает с ним уже окло года. Который говорил что у него родился ребенок, и он полагает что он должен пересмотеть свой страховочный план. Этот парень зарабатывал хорошие деньги, и я продал ему $65000 в новых полисах. "Самое большое дело заключалось в том что с этого дня мой шурин каждую неделю сводит меня с хорошими, состоятельными потенциальными клиентами. Способ, которым я должен награждать его за его старания, так жестарания так же интересен." сказал он. Продавец обьяснил что его шурин был помешан на туризме и рыбной ловле, так что он отказался брать деньги за свое содействие, и он(продавец) спросил его сестру что им нужно. Она сказала ему что они любят туризм и рыбалку, и она ничего не имеет против прозьб его шурина. "Я держу пари что он самый оснащенный рыбак и турист в городе, благодаря его помощи мне." сказал мой друг. Возможности безграничны прямо в вашей собственной семье. И это так же верно в кругу друзей. Клубы, команды в которых вы состоите, люди в кафе, которое вы посещаете по утрам, есть наилутьшие источники возможных покупателей. Это люди которых бы вы хотели бы иметь рядом, люди которые вам нравятся, и вы так же нравитесь им. Имейте преимущество от этого делая их своими агентами, для продаваемых вами услуг или вещей. Подумайте о камне брошеном в пруд. Когда вы просите друга или человека с котрым играете в кегли, чтоб он свел вас с возможным покупателем. Вы бросаете булыжник в"пруд" друзей, и его друзей, и друзей его друзей, и волны, если ваша действующая на них энергичность достаточна, будут выходить и выхотить почти безконечно. У меня был один из наиболее необычных торговых агентов которых продавец когда либо имел. Он был гробовщик. В молодости мы работали вместе, но потерялислед друг друга когда каждый пошел своим путем, я в продажу а он в похороное бюро. Я налетел на Диггера в местном кафе. Я забыл его имя, но кто то на работе, когда мы работали вместе кто-то прозвал его "Диггер", потому что он учился по ночам, как стать владельцем похоронного бюро. Мы обменялись любезностями, и он сказал мне, что у него есть друг кто мог бы купить у меня новый автомобиль, если конечно я позабочусь о том что бы поговорить с ним. То ли по счастью, то ли по совпадению, он запланировал прибыть на деловую встречу на следующий день, и хотя у меня не было автомобиля который он хотел бы взять, я получил заказ и он регулярно появлялся на моем списке клиентов до его смерти годы позже. Покупатель прибывший от Диггера, дал мне идею. Несмотря на все шутки о работниках похоронных бюро, они ЕСТЕСТВЕННЫЙ ИСТОЧНИК ХОРОШИХ, СТАБИЛЬНЫХ КЛИЕНТОВ, почти для ВСЕХ СЛУЖБ и ПРОДУКЦИЙ. Самое интересное в том что служащий похороного бюро встречает людей в самое трудное для них время, . время печали, и ОН УЗНАЕТ ИХ и О НИХ. Он должен, если он делает свою работу, ВЫИГРАТЬ ИХ ДОВЕРИЕ, и доказать им что он ЗАСЛУЖИВАЮЩИЙ ДОВЕРИЯ, ОТВЕТСТВЕННЫЙ ЧЕЛОВЕК. Тот НА КОГО ОНИ МОГУТ ПОЛОЖИТСЯ. Кто лутьше, человек снабжающий вас именами людей, которым понадобится страхование жизни, автомобиль или холодильник, или тот кто заслужил их уважение и дружбу. Никто. Рассмотрим недавно овдовевшую женщину чей муж оставил ей наследство, што должно быть, разумно, вложено в совместный фонд, в акции или долговые облигации. И торговый агент БЕСПРИСТРАСТНО ОБРАЩАЯСЬ К ЭТОЙ ЖЕНЩИНЕ и ДАВАЯ СОВЕТЫ В ЕЕ ЖЕ СОБСТВЕННЫХ НАИЛУТЬШИХ ИНТЕРЕСАХ не делает ничего дурного или не этичного. В действительности вы оказываете ей ОЧЕНЬ НУЖНУЮ ЛЮБЕЗНОСТЬ в это неприятное время в ее жизни. И как насчет семей военных, кто узнают, что любимый человек умер где то далеко. Они должны ехать на похороны, и у них есть сомнения можно ли отправлятся на старом автомобиле. Возможности здесь бесконечные. Работник похоронного бюро знает их, и он знает обстоятельства. Назовите это извлечением выгоды из смерти, если пожелаете, . я называю это хорошим делом, что обеспечивает вам честность и законность.



Смена позиций. Это хороший бизнесс.

Большинство людей влечет к людям их собственой профессии или рода занятий, особенно это касается продавцов.Они не должны обязательно продавать одну и ту же продукцию или работать в одной компании, где работаете вы(это хорошо), но вы знаете великое множество продавцов, не так ли? Но как много из них помогают вам находить возможных покупателей? Очень немного, правильно? Я докажу вам, что это упущеная взможность.Выберете одного продавца из ваших знакомых, кто не работает с вами, и кто продает продукты или услуги отличные от ваших. Вы когда нибудь направляли кнему потенциального покупателя? Кого нибудь кто купил у него, или нет? Если да, то как давно это было, и делаете ли вы это часто? Теперь задайте себе тот же вопрос наоборот. Как много он направил к вам? Когда? Вы поняли? Вы помогаете друг другу — смена позиций Это хорошо работало много лет назад, когда я продавал frachised battery для автомобильного и индустриального использования. Bсе было шло хорошо, у меня родилась девочка, и я решил встретится с Джимом, другом и соседом, поговорить с ним о страховом плане. Семья моей жены — ее родители, обрученные братья и сестры— живли на родительской ферме, в пределах четверти милли друг от друга. Когда он закончил со мной — он продал мне полный пакет, что я до сих пор имею — и будучи совершенным продавцом каким он только мог, спросил, не думаю ли я что оставшимся членам семьи тоже нужно страхование жизни. Я поведал ему о новорожденом ребенке одного из родственников, который продвинулся по службе." Но вам не видать удачи с моим тестем. Ему за 65, но несмотря на это у него превосходное здоровье" сказал я. Джим сделал то что он любил называть "мести под чистую". Из четырех домочадцев на плантации он продал стаховки всем четырем, включая моего тестя, кто подходил по классификации как новый клиент старше 65 с пониженой премией. Джим был удивлен когда я позвонил ему несколько недель позже. "Я удивлен, что ты звонишь мне" сказал он. "Ты у меня в долгу, Джим. После всего не только я сам купил у тебя, я послал тебя в золотой рудник на плантации. Эти полисы будут кормить тебя годы" засмеялся я. "Нет, я не имел это ввиду" ответил Джим. "Я удивлен потому что ты будучи продавцом, не спрашивал никаких имен ни адресов до того, как ты послал меня в свою семью. Смена позиций должна быть честной ты знаешь, и ты припомнишь что как только я закончил продажу на ферме я попросил еще клиентов." сказал он. Джим дал мне несколько потенциальных клиентов, и втечении разговора у меня появилась идея. Я расказал ему мой план и он с гоовностью согласился. Мы обмениваемся потенцальными покупателями, и первый кто не снабдит другого по крайне мере тремя подходящими, настоящими именами в данную неделю given должен будет сводить другого на ланч по его выбору. Мы вскоре забыли про пункт об ланче, и про считание очков, но это стало привычкой для Джима и Меня контактировать друг с другом, или по телефону, или за кофе, и менятся потенциальными клиентами. Молодой человек которого я тренеровал, рассказал мне один из наиболее уникальных способов взаимодействия, когда либо изобретеных, и он получил эту идею самым необычным обрзом. Он принадлежал Клубу Еженедельных Завтраков состав которого был полностью из продавцов. Они избирали членов правления, вели протоколы, проводили официальные собрания на которых они обсуждали свои проблемы, имели спикеров из делового мира и функционировали как любой другой клуб бизнесменов. Тогда, в один день, известный комик, родственник одного из членов клуба, оказался в городе, и согласился выступить для них на их следующей встрече. Это было настоящее удовоьствие для членов клуба да и актер был в замечательной форме, хохмил вобщем над продавцами и рассказывал его лутьшие шутки коммивояжера. В какой то момент во время произнесения своей реи он сказал:"Я думаю, что у вас ребята этот клуб должен быть приспособлен так, что-бы вы могли менятся потенциальными клиентами. Я купил костюм, а на следующий день в течении четырех часов мне мне звонили продавец галстуков, продавец обуви, человек продающий дождевые плащи и несколько ненормальных предлагали мне спортивный автомобиль, подходящий под мой голубой костюм." "Это было дано как шутка, но это дало одному продавцу идею, и он предложел на следующей встречи выяснить выйдет ли из этого какая-нибудь польза. Польза была. Когда собрание окончилось, каждый член взял полоску бумаги. На ней был тип потенциального клиента, чье имя и адрес он должен был принести на следующей неделе. В одну неделю это может быть человек желающий страховку или автомобиль, в другую это может быть человек приглядывающийся к совместным вложениям или к котеджу перед озером. Как каждый член клуба выбирает полоску бумаги, так он так же выбирает потенциального покупателя. Каждый охвачен, потому что членство известно и председатель знает сколько бумажек и какого типа вам нужно. Один раз в месяц каждый продавец расказывает что у него вышло с клиентом который ему достался, и все, что было необычного в его способе осуществления продажи. Непрерывный список продолжающихся продаж результат этих бумажных полосок. В конце года, продавец, который обеспечил большинство бумажек что отразилось на продажах, получает хороший подарок. В прошлом году это было гравированое кольцо с брилиантом в четверть карата. Эти члены Клуба Ранняя Пташка продавцов, практиковали "карусель", и это приносило продажи. Помните, что карусель это палка о двух концах. Вы не можете ожидать от ваших друзей продавцов снабжения вас потенциальными покупателями если не отвечаете взаимностью. Оставтье их делать все эти снабжения и вскоре вы обнаружите что они не помогают вам., но сделайте честное ответное усилие дать им хороших потенциальных клиентов и вы увидите, что они в свою очередь снабжают клиентами вас. Это так же хорошая идея в выборе людей к которым вы собираетесь подойти с планом карусели, выбирать тех чье поле деятельности некоторым образом связано с вашим, и выбирать наилутьших поставщиков. К примеру, годы назад когда я продвал мужские костюмы и пальто, я деал дела с несколькими продавцами прямо в магазине. Они работали в отделах аксессуаров и нижнего белья, я сказал им что когда они заканчивают с покупателем, они должны бы предложить что бы он посмотрел на наши костюмы, пока он в магазине. В ответ, когда я продавал костюм или пальто, я должен был предложить моему покупателю что он должен бы дополнить наряд новой парой ботинок, чем нибудь из нижнего белья, рубашками и еще что пожелает. Директор магазина сказал мне позже что мой сменщик в отделе костюмов, (соревнуясь мы получили $100 премию за продажи), пожаловался ему что другие продавцы говорят покупателям спрашивать что-то у меня. "Я вижу что не стать ему настоящим продавцом, и яне побеспокоюсь сказать ему почему" сказал мне директор. Карусель. Выберите несколько продавцов, вобщем того же типа что и вы., людей кто зависят от живых потенциальных покупателей, что бы заработать свои коммиссионные, и делайте с ними "карусельные" дела. "Вы чешете мою спину и я чешу вашу" оплатится вам дополнительной продажей.



Откуда люди приходят и куда они уходят?

Это не трактат о птицах и рыбах, или лекция о путешествиях. Но задумайтесь над верхней строчкой: откуда люди приходят и куда они уходят? Любой продавец согласится что новоприбывшие в город есть вероятно наилутьшие потенциальные клиенты, которым могут понадобится любые вещи и службы которые им могут предоставить продавцы. Поэтому, тогда, контакты в тех местах куда эти люди прибывают в первую очередь могут быть просто неоценимы. Давайте посмотрим на несколько таких мест и проанализируем возможности. Человек который переехал в ваш город, и осматривается, возможно потенциальный клиент для дома, . у него должно быть место для житья. Он так же вероятно потенциальный покупатель мебели, . дом, который он выберет, должен быть с мебелью. Он так же, вероятоно, потенциальный клиент для обслуживания, рано или поздно ему понадобится водопроводчик, телемастер, и может быть маляр. Вероятно он будет потенциальным покупателем страховки или инвестиционной программы если его переезд повлек улутьшение его жизни. Он так же, вероятно, потенциальный клиент для транспортных средств. Возможности тут абсолютно неограничены. Теперь, если это так, последуем за ним в его первый день и посмотрим где он ходит, с кем он разговаривает и где бы его должен поджидать ваш агент, что бы помочь вам, помочь ему (новоприбывшему) найти товары или службы что ему понадобятся. Когда он выйдет из самолета(автобуса, поезда), он возможно спросит водителя такси где находится местный коммерческий оффис, и если у него нет автомобиля, то попросит отвезти его туда. Пока он там, он будет спрашивать о местах для житья(домах, апартаментах), по доступным для него ценам. Принимая во внимание что девушка в конторе беспристрастна, она скорее скажет ему о перечне услуг или о центральном оффисе недвижимости чем о любом другом конкретном диллере недвижимости. Как это тогда может помочь вам? Мы вернемся к этому позже. Он попросит ее порекомендовать ему отель, или может быть он уже имеет место. Так или иначе он зарегистрируется в конторе как гость(посетитель) или возможно новый постоянный житель. В отеле он встретится с регистратором и посыльным. Если он питается в ресторане отеля там он встретится с официанткой. Он может спросить у постового полицейского как куда-нибудь пройти, и он может взять на прокат автомобиль вместном агенстве. Теперь, давайте пройдемся по его маршруту и посмотрим есть ли тут для продавца благоприятные моменты. Таксист возможно приписан к аэропорту. Там онтратит огромное количество времени, и видит людей которые приезжают и уезжают. Это ТОРГОВЫЙ АГЕНТ НОМЕР ОДИН служит как посредник между вами и потенциальным клиентом. Приехавший может сперва отправится в коммерческую контору или в отель, но скажем, что сперва он задерживается в конторе потому что он уже заказал место в мотеле деловой части города. Девушка в конторе АГЕНТ НОМЕР ДВА. Она узнает что он ищет, апартамент или дом. И если она работает на вас, она узнает гораздо больше потому что научите ее вопросам на которые вам нужно получить ответ. Принимая во внимание ее честность и этичность не предполагается, что она будет контактировать с любым продавцом или ее другом, что бы помогать ее клиентам, но она вероятно она будет отвечать на вопросы. Все что вам нужно делать это находится с ней в контакте, спрашивать необходимые вопросы и это ее служебные обязанности и ее долг отвечать эти вопросы. ТОРГОВЫЙ АГЕНТ НОМЕР ТРИ это регистратор или посыльный в отеле. Он, тоже, имеет шанс непринужденно поболтать с новоприбывшим, задавать вопросы и запомнить ответы до тех пор пока вы не позвоните ему или он не найдет удобный случай позвонить вам. Полицейский, другие водители такси, аптечные клерки, и любой кто регулярно входит в контакт с новоприбывшими должен бы быть вашим агентом. Если нет, то вы пропускаете насущнейшую, самую подготовленную возможность в вашем городе. Как же может полицейский на посту возле отеля помочь вам продать дом? Дать на это ответ я позволю Фреду, одному из наиболее интенсивно работающих продавцов недвижимости, которых я когда либо знал. "Перед тем как я закончил подготовительную работу с этим, чувствовал себя настоящим живым детективом." Сказал Фред."Я вышел из кафе когда постовой полицейский— мой друг но не тот кого я когда либо представлял как хороший источник потенциальных покупателей— остановил меня как только я тронулся на моей машине." "Фред, скольто ты платишь за потенциального покупателя в эти дни? Полицейским много не платят, ты знаешь, Я думаю что у меня есть для тебя один такой." "Я угощу тебя надлежащим образом, Джерри, ты знаешь." "Я пошутил по этому поводу(мы все знаем, каков Фред, и он не шутил), но может быть этот человек о ком мне говорили потенциальный покупатель? Он пришел ко мне, представился, и сказал что он в городе новенький, что он переехал сюда, и находится в городе что бы найти дом с тремя спальнями для его семьи; что поселится он надолго; что возможно он будет покупать дом. "Я спросил его где узнал обо мне, и он сказал что он усвоил уже давно, что постовой полисмен обычно может сказать ему, то что ему нужно знать; где искать безопасный район, со школой поблизости, и в пределах доступных для него цен." "Как его зовут Джерри?" спросил я. "Ну, это трудно. Я не могу подумать ниоб одной законной причине снова спрашивать его имя, и я не обратил внимания когда он представлялся. Хотя, он вышел из Bel Aire" Он указал на отель. Есть ли еще что нибудь что ты о нем помнишь? Опиши его." Я вытащил мою записную книжку и записал как он выглядел и что с ним было. "что-то амальгамированное" Я поблагодарил полицейского и пошел к регистратору отеля.

"Привет. Я тут хотел бы найти человека, кого я полагаю, встречал раньше. Высокий, шесть около шести футов, одет в коричневый деловой костюм, светло-коричневый, возраст — около сорока. Сэр, как его зовут где он работает? Мы регистрируем каждый час дюжину людей, которых можно так описать." Ну, у меня нет его имени. Понимаете, представитель нашей штаб квартиры сказал что они послали человека, но я полагаю они забыли послать нам его имя. Я встречал его но не могу припомнить его имя. Но посмотрите на "амальгамированые". Он там будет только один". Амальгамированные что, сэр? У нас может быть... о, ну я не возражаю. Один момент." Он вернулся через несколько минут и спросил что не А.Л. Хендрикса, из Кливленда, из Amaльгамированых химикатов, я ищу. Я сказал ему что этот тот человек и ушел. Фред продолжал рассказывать мне что он проверил свои списки, нашел нескольких к кому можно было обратится к как Хендриксу, и пришел к нему в комнату этим вечером. "Мне было немного не по себе, я боялся что он может возмутится тем что я беспокою его, но поправде говоря ничего такого не было. Он сам был продавец, и сказал что он действительно рад что в нашем городе есть и работает продавец недвижимости.Он передал мне лот, хотя, ранее он выкупил дом Седжевике. Мне пришлось возить его по всему городу, показывая ему места которые он хотел знать, и помогать ему улаживать дела. Телефонная компания, водяная компания, оффис электрического сервиса, доставка молока; он заставил меня доставить его к ним всем и представить его. "Хотя это того стоило. Мы работали вместе несколько лет, и он дал мне много хороших руководств. Это было сделано им не так уж плохо, так же. Я показал ему, прямо сразу после того как он прибыл как он может сделать его выигрыш с маенькими школьными счетами— он продает очищеные химикаты — и перейти дальше к большим контрактам после он поставил школы на регулярную, ежемесячную основу заказов. "Фред, ты все еще контактируешь с постовым полицейским, и клерком в отеле; такими вот людьми?" Конечно. Я продавец, не так ли? Любой человек кто может заработать коммисионные и не делает так не продавец в моей книжке Это так просто иметь потенциальных клиентов таким образом, у меня нет болшьше других агентов. У меня был таксист или два, клерки из отеля, несколько полицейстких и пара официанток, и они давали мне достаточно работы. У меня нет возможности просить помощь еще у кого нибудь, " ответил он.

Золото там, где вы находите его.

Никто не знает кто придумал эту фразу, но в вашем случае как у продавца, это значит: ищи торговых агентов в наиболее необычных и неслыханых местах. Не ограничивайте вашу активность в старом, находите источники и и позвольте ей проявить себя там. Торговые агенты, как золото, там где вы найдете их. Диггер, работавший в похоронном бюро, был один из самых необычных моих источников потенциальных покупателей. Я спрашивал многих продавцов, и получил следующий список который вы, возможно можете увиличить: проффесионал в гольфе, наплощадке для игры в гольф; косметолог жены продавца; кассирша в супермаркете; бармен (всегда полезен, его покупатели любят рассказывать ему о их продвижениях, их планах); парикмахер продавца и учитель физкультуры сына продавца в высшей школе. Давайте возьмем и проанализируем этих необычных торговых агентов, и посмотрим как они могут и помогают продавцу. Кто знает того у кого работа лутьше и того ктоищет дом, новый автомобиль или портфель ценных бумаг. Проффесионал в гольфе. К нему приходит человек для того что бы получить от него урок по гольфу, они по дружески беседуют, а каждый человек любит немного похвастатся. Он рассказывает гольф проффесионалу что нибудь такое, и если у него нет продавца, кому бы можно это было передать, он так и оставит это и тот человек купит что ему надо у первого попавшегося продавца. Девушка из салона красоты так же с кем покупатель разговаривает. Клиентка часто сообщает ей по секрету то что и не скажет близкому другу. Она находится там несколько часов, ей нечего больше делать как только сидеть и разговаривать. Если этот косметолог ваш торговый агент... Бармен, парикмахер, девушка кассирша за прилавком, у всех них есть что-то общее, необходимый ингридиент для них что бы быть хорошими торговыми агентами. Они контактируют с людьми, близко, контакт с хорошо знакомыми людьми ведет к тому что эти люди разговаривают. Говоря о нахождении торговых агентов, я думаю было бы благоразумно упомянуть еще одну большую возможность, даже хотя это может не применятся каждым продавцом кто читает эту книгу. Это торговые агенты— военные. Фактически в каждом крупном городе, любого размера, есть военная часть какого либо типа. И вы, люди, работающие в меньших городах находитесь не слишком далеко от воинской части, тоже обратите на это обратите внимание. Большинство баз, портов, воздушных баз, и тому подобного имеют основной мотель точно как на Главной Улице, только разве что огражденный каквоенная территория — и у них есть администратор Этот аминистратор есть тот человек, кто знает, кто пришел кто ушел и почему. Он знает, кто собирается уходить, кто только что перевербовался, и кто демобилизуется и получает чек порядочного размера. Познакомтесь с ним, и поставте его в известность что вы платите наличными за живых потенциальных покупателей. Он может послать к вам достаточно дел в течении года, что бы почувствовать разницу между необременительной работой и реальным большим успехом. Одно напоминание: хорошо позаботтесь о нем, потому что военных могут переселять моментальным уведомлением(momoent's notice), и если он доволен он расскажет своему приемнику о вас и у ваши дела смогут продолжатся с новым человеком. Представте себе список проспектов как "жилу" людей, ведущую к цели вашей продажи. Подумайте о людях кто встречает людей когда вам нужно подыскать болшьше торговых агентов. Ищите этих агентов в необычных местах; в тех местах о которых другие продавцы и не подумали бы. Позаботтесь о ваших контактах; продолжайте их радовать и они будут продолжать вашу торговлю. Помните: ваша семья, ваши друзься, постовой полицейский, бармен, сапожник и продовольственный клерк, все они ждут что бы помочь вам. Крайне важно в этой полной главе одно напоминание: они НЕ МОГУТ ПОМОЧЬ ВАМ если они НЕ ВИДЯТ ВАС, и они вероятно не будут делать никаких усилий что бы контактировать с вами. РЕГУЛЯРНО ВСТРЕЧАЙТЕСЬ с ними, и они будут искать для вас, и НАБЛЮДАЙТЕ ВАШ ТОРГОВЫЙ ПОДЬЕМ.



Новаторские стимулы для торгового агента при поиске золотой жилы





В первой главе я рассказал как обнаружить торговых агентов; где в любой даной ситуации вы способны найти лутьшего, того кто может быть наиболее эффективным в нахождении потенциальных покупателей. Эта глава покажет вам как отличить потенциально хорошего торгового агента от посредственного. Она покажет вам как научить его, как и когда платить ему, и так долее. Вы научитесь как использовать ваших торговых агентов со всеми их возможностями, принимать от них больше и наилутьших потенциальных покупателей, при этом уменьшая и уменьшая возвратные усилия с вашей стороны. Это не то что:"как иметь с них выгоду" но правильней будет сказать "как иметь выгоду от их потенциала". В действительности, не должно так сильно подчеркиватся что ваш торговый агент будет такой эффективный и такой ценный как вы сделаете его. Вы не можете сделать шелковый кошелек из свинного уха, но любой может испортить шелковый кошелек своим небрежным обращением.



Правильный(тот кто надо).

Каков будет ваш подход к человеку, который, как вы чувствуете, может быть золотоносным торговым агентом? Есть определенная процедура, которой нужно следовать, если вы ожидаете найти того кого надо, и сделать так что бы он "пошел с правой ноги". Во первых, вам обязательно надо выбрать правильного человека. Выберете не того — ленивого, "всезнайку", жадного— и вам бы лутше было бы совсем быть без никого. Как тогда вы можете найти и выбрать правильного человека, кто будет вашим торговым агентом? Первое, ищите того кто нравится вам самим. Я имею ввиду человека который, как вы чувствуете должен бы быть хорошим продавцом. Аккуратно одетый, физичиски хорошо выглядещий, приемлимо разумный и хороший говорун; тот человек, с кем бы вам понравилось бы. Другими словами, типа продавца, человек, который может легко улаживать отношения с людьми, который может говорить с людьми и кто может рекламировать(преподносить) им себя. Он, как и вы, должен иметь их доверие что бы быть эффективным. Выберите человека кто знает свою работу, а не того кто просто делает ее, изо дня в день, чтобы угодить начальнику. Человек который старается лутьше работать на его работе, постарается и для вас будучи вашим торговым агентом. Выберите человека кому нужны дополнительные деньги, прибыль которую вы можете предложить как побудительный мотив будет работать на вас. И поверте мне, это не всегда должны быть деньги. У меня было сто различных методов расплатится, и каждый соответствовал человеку и обстоятельствам. Но выбирайте того кто добросовестный и энергичный, что бы вы не предлагали, того кто определенно нужен для этого, после чего ваши взаимоотношения принесут огромное количество плодов. Выберите человека кто полностью честен, открыт с вами и его обществом (друзьями коллегами соработниками и т.п.) Человека который будет полезен для вас и не будет отпугивать потенциальных покупателей вместо того что бы привлекать. Выберите человека кто хорошо информирован о своем городе, месте, где он работает (для вас) и того кто вобщем знает что происходит. Тупица не будет способен снабдить вас потенциальными покупателями потому что он не сможет обнаружить их; и не сможет подготовить их когда ему посчастливится найти найти кого нибудь. Выберите и интелигентного и представительного человека, кто, как вы чувствуете мог бы быть удачливым продавцом, не важно чем он или она занимается или кем работает, и вы обнаружите что вы имеете союз с ценным торговым агентом.



Подход. Теперь когда вы выбрали человека, кого вы желали бы попробовать как своего торгового агента, давайте посмотрим как вы должны подходить к нему. В этом случае, человек которого вы выбрали, обслуживающий на станции обслуживания, в месте где вы покупаете бензин. Вы продавец сельзкохозяйственных машин и оборудования. Вы решили что он идеально подходит, потому что станция на краю фермерской зоны, и много местных фермеров и жителей ранчо имеют с ним дело. Мы так же должны предположить, что вы делали там дела некоторое время, и этот человек знает вас и ваш род занятий. В данной ситуации вы можете быть решительней и прямо предложить ему работать вместе с вами. Даже если он не особенно заинтересован в этом, он возможно скажет вам "да", и когда вы дадите ему циркуляр и другую информацию которая ему нужна, тогда вы узнаете насколько он чистосердечен. Еще один удачный подход к этому человеку это намекнуть ему то что вам нужен добрый человек, искать вам потенциальных клиентов, и надо бы найти человека кто немного знает о сельскохозяйственной технике и того, кто знает некоторых фермеров на этой територии. Так же не повредит сказать ему о другом торговом агенте, который работает на вас, и о том, как хорошо он это делает. Чтото навроде:" У меня есть человек на другом конце этой местности кто зарабатывает так же много как и я, и я делаю все продажи. я даю ему $10 за каждое указание которое оплатилось, и он действительно преуспевает. Каждый раз когда я плачу ему— я всегда плачу ему в Пятницу, прямо после ланча, он говорит что чувствует как будто крадет у меня, настолько это легко. Но я не утаиваю от него и десяти центов. Мы работаем вместе, и что касается меня это все что я хочу знать. Мы как партнеры, понимаешь? Вы сделали наклон на этого человека, пересказав ему основную суть, и больше не давите. Если он наймется прямо сейчас, отлично. Если нет, тогда подождите день или два и смотрите не спросит ли он об этом. Если да, тогда расскажите ему о его работе для вас; если нет, забудте его. У него недостаточно интереса или энтузиазма помогать вам или себе. Поищите еще кого нибудь. Многие продавцы, упускают из вида торгового агента когда он под самым их носом. Я имею ввиду человека кто случайно предлогает имя и адрес или телефонный номер потенциального покупателя, без вашего запроса на это. Он может даже не понимать это, но он становится вашим торговым агентом, так почему бы не дать ему шанс? Не продолжайте брать что он предлагает без того что бы полностью воспользоватся этим. Вы не будете честным к нему или к себе. Наиакуратнейший метод который я придумал, что бы подыскать хороших, работоспособных торговых агентов смехотворно прост. Мне был нужен человек для закругления моего списка, и я отметил одного за прилавком, в мотеле рядом с военноморской базой. Это был парень учившийся в коледже и работавший после учебы в мотеле, он отмечал кто прибывает и кто уезжает из мотеля Я выписал чек на пятьдесят долларов, на мой собственный счет и сначала подошел к столу мотеля. Джой был на дежустве и я попросил оплатить для меня чек. "Не мог бы ты обналичить чек для меня? Я должен заплатить моему другу матросу за пару дел что он мне подкинул, а мы договорились о наличных. Он помогал мне месяц или два, и до сих пор еще не достаточно доверяет мне." я засмеялся. "Аа, вы говорите этот матрос послал вам несколько дел и вы собираетесь заплатить ему? Очень непринужденно, так как будто это каждодневная вещь я перебил его:"Да он мне подкинул пару на этой неделе, и согласно тарифу который мы сним установили я посылаю ему сорок пять баксов. Ненавижу этим заниматся, но дело есть дело, да и он помог мне продать два автомобиля." "Сорок пять баксов за то что он помог продать два автомобиля и за то что он послал к вам покупателя? Это же лицензия на кражу!" "Не совсем Джой. Смотри, он посылает мне мне много тех с кем ничего не получается и он знает что получит деньги только в случае продажи, но с этим у него все впорядке. Единственная трудность это то что он не имеет действительного контакта с теми, кто приезжает и уезжает, теперь это тот человек который мог бы реально преуспевать." Теперь была его очередь перебить меня, и в его возбуждении он зделал это вот так: " Слушай, как насчет меня? Я достану таких людей, я имею ввиду семейного человека с деньгами, которые естьв его кармане каждый день. Как насчет того что бы дать мне попробовать позаниматься этим? Я правда поработаю над этим, и конечно я могу обращатся с деньгами" Этот парень и я сформировали альянс в котором он должен был зарабатывать в среднем восемьдесят долларов в месяц, в течении двух лет, и когда он окончил школу он пошел работать продавцом. Мне удалось сделать несколько действитенльных, солидных продаж, он получил гонорар и шанс открыть, что продажа для него — правильный выбор, ии каждый был доволен. Где бы он сейчас не был, я надеюсь что он получил урокот той совместной деятельности, которую имел со мной, как может быть ценен правильно выбраныйчеловек в правильно выбраном месте Способ подхода к перспективному торговому агенту может быть так важен как тот к кому вы подбираетесь, и где и как он выбран. Каждый индивидуум которого вы решили попробовать как торгового агента будет отличатся от других, так же и вашем подходе, когда вы оцениваете потенциального покупателя, узнайте об этом человеке и подбирайтесь к нему или к ней, наилутьшим образом подходящим к этой персоне. С годами я выучил, что первоначальный контакт оказывает длительное воздействие на торгового агента, как и на потенциального покупателя.









Обучение торговых агентов.

Когда вы задумываетесь о словах "торговый агенты"(птичные собаки прим.пер.) и их обучении, становится достаточно ясно почему они так называются. Собака охотника зависит от ее желания принять участие работе, вместе с ним в поле, ее тренированности искать под его руководством, находить и застывать, позволяя охотнику дальнейшее действие. И это действительно зрелище, видеть хорошую птичную собаку, каждый мускул напряжен когда она указывает на фазана или перепела. Так же равносильно интересно и замечательно видеть хорошего торгового агента "указывающего" на потенциального клиента и застывающего — по своему — когда продавец принимается за дело и осуществляет продажу. Они названы одинаковыми именами, и обоим надо быть обучеными до высшей степени умения, до того как действительно быть эффективными



Что ему нужно знать о продукте вашей деятельности.

Первая и наиболее важная фаза обучения торгового агента это уверится что он знает— в общем— что вы продаете, и для кого. К примеру, ему недостаточно знать только то что вы "продаете страховки жизни для компании на Главной Улице", и не потому что это необходимо ему чтобы быть в состоянии сказать по памятицену примеии. И действительности, если пойти дальше, ему следует знать основу, но с потенциальным покупателем ему не следует углублятся в детали, для того что бы не сотворить проблем неверными данными и неточными заключениями. Используйте вышесказаное как ориентир, что должен бы знать ваш торговый агент о вашей работе продавца? Он должен иметь ваше точное имя, так как оно есть; не Боб Андерсон, а Роберт Л. Андерсон, III. У него должен быть ваш точный адрес; не "по Главной", а "1276 Главная Улица, напротив здания почтового оффиса, вторая дверь. У него так же должен быть правильный номер вашего телефона и другие номера и адреса и номера необходимые для контакта с вами. Он так же должен — и это важно — знать и узнавать вашего начальника, и наоборот. Это так же относится и к секретарю, если вы таквого имеете, и любого другого кто должен знать где вы находитесь. Когда он звонит по телефону или приходит чтобы встретится с вами, они должны знать что он работает на вас и должны быть способны и готовы помочь ему найти вас в любое время. Помните, что когда он становится вашим торогвым агентом, он становится вашим служащим. Один из методов снабжения такой информацией это обеспечить его пачкой ваших карточек, и именами и номерами, в вашем оффисе. Конечно, карточка снабжает информацией которая нужна ему наиболее часто, остальное, что ему нужно, он может кратко записать и держать это под руками. Лутьший подход — я не рекомендую вкладывать в это время и деньги пока вы оба не увидите что ваша связь будет работать для вас обоих — это иметь карточки напечатаные точно как ваши, но с его именем как "компаньона" или "помошника по сбору информации". Это придаст звучанию более официальный оттенок; менее поверхностный или случайный, и даст потенциальному покупателю впечатление что он имеет дело с деловыми людьми, даже если один из них из них работает на станции обслуживания или регистратором в мотеле.





Информация о товаре.

Здесь опять, торговый агент должен быть способен разговарить с потенциальным покупателем в общих чертах, но не должен иметь или пытатся снабжать его подробностями. Если вы продаете автомобили то у него должен быть рекламные проспекты которые предоставляет фабрика, и он должен быть хорошо знаком с типами кузовов, с жестким верхом, и откидных пригодных к любой данной модели. Он должен бы быть способен грамотно и точно обсудить лошадиную мощность имеющегося в наличии мотора. Ему не следует пытатся рассказывать о финансовой стороне дела, заинтересовывать ценами, скидками (за ислючением общих терминов: "Я знаю он может ван дать хорошую скидку чем кому-либо еще") или временем фабричной доставки. Короче, ему следует знать основное о вашем продукте или сервисе, но он должен сводить вас с покупателем так скоро как возможно что бы избежать обсуждения подробностей и чтобы не допустить ошибок и непонимания.



Торговый агент как квалификатор.

Одна из наиболее важных функций торгового агента при нахождении для вас потенциальных покупателей, контактировать с ними так же как это делаете вы, а именно квалифицировать их. Ему не надо так углублятся в подробности как это делаете вы, когда квалифицируете (определяете) потенциального покупателя, но ему так же нет нужды посылать вам имена и адреса людей у кого нет никаких намерений делать покупки или того кто вам не подходит. Час или два потраченые на обьяснение торговому агенту основ квалифицирования принесут плоды -вам обоим— когда он найдет того, кто по его мнению может быть хорошим покупателем (см. мою книгу, Техника Завершения Сделок, главу 12) . Это устранит растрату его времени и вашего, и, превыше всего, поможет предохранить его от разачарования в случае неудачи, изо дня в день, случайно находя живых покупателей. В несколько минут вы можете указать на основные вопросы, которые нужно спрашивать, где работает потенциальный покупатель, где он живет, материальное положение, его работа, какую он водит машину и так далее. Когда он получит ответы на эти вопросы (ему так же будет нужно показать как их задавать) он может быстро делать основную квалификаторсую работу, удалять "изначально-мертвых" потенциальных покупателей, и двигатся к живым, так же когда вы работаете с проспектами. Так же, когда он получает опыт, вы узнаете, как далеко он пошел в своей процедуре квалифицирования, и вы можете обнаружить где он скорее перестал, чем повторяет то же самое второй раз. Следующая важная фаза обучения вашего торгового агента это показать ему как записывать имеющую отношение к делу, важную информацию, так что бы вы могли перенять эстафету с минимальной задержкой или замешательством. "Привет, Джой. Я разговаривал с парнем, который вероятно захочет купить автомобиль сегодня" "Хорошо, как его зовут?" "Фред Пиблес или Пиплес или что то вроде этого. Я думаю он работает в судебном оффисе, в деловой части города, а может быть это учереждение по делам недвижимости..." Такой тип бессистемного, неряшливого подхода к работе торгового агента, не будет для вас большой помощью. Может быть для вас возможно собрать достаточно информации, что бы узнать кто он и где вы можете иметь с ним контакт, но помните: вы продавец, а не детектив, и ваше время имеет ценность. Вы не получаете коммисионных за работу детектива пытаясь собрать информацию о покупателе. Было бы намного лутьше если бы он составил краткое изложение из правильно заданных вопросов, и записаных ответов на них, так что бы встретившись с вами все что ему нужно было сказать это:"Я сегодня нашел одного живого. Здесь его имя, домашний адрес, где он работает и оба телефона. Он сказал не звонить ему на работу, но он придет домой в пять, так что позвоните ему. Его дядя — брат отца— умер год назад и они получили имущество по завещанию, он сказал что хочет машину полутьше, и он подумывает о микроавтобусе. Такой агент был обучен добывать и записывать важную статистику, статистику что оплатится для вас обоих. Они оплатятся вам золотыми самородками из вашего торгового золотого рудника, и готовыми наличными для него когда самородок очистится и оплатится деньгами



Записи о деятельности ваших торговых агентов.



Придерживаясь того факта что это бизнесс, и цель это регулярно находить и проверять потенциальных покупателей, вам нужно иметь записи которые дадут возможность вам и вашему агенту знать что делать дальше, в данный день, когда вы увидите друг друга, и остальные важные детали связаные с тем что бы оставатся в контакте. Во первых, вам понадобится постоянная запись о том кто такой ваш торговый агент, его номер телефона и другие имеющие отношение к делу общие данные о нем и о том где его можно найти, включая его домашний номер телефона. Лутьший способ хранить это — это так же может находится в банке данных вашего оффиса если вы считаете что там вам это понадобится — в маленькой карманной записной книжке. Если вы обнаружите что вам нужно четыре торговых агента для покрытия вашей территории, разделите книжку на четыре секции, с именем, телефонным номером и адресом торгового агента на первой странице. Затем у вас должен быть список покупателей которыми он вас снабдил, с местом для текущих счетов того, что вы делаете с ними, так, что когда спрашивает (и он спросит, потому что он имеет финансовый интерес в любом указании на покупателя, что дает вам ) вы сможете записать для него достижения которых вы добиваетесь с каждым потенциальным покупателем. В третьей секции должна быть запись завершений сделок которых вы взяли со списка покупателей, которым он вас снабдил. ПРЕДУПРЕЖДЕНИЕ: будте очень внимательны что бы все было ПРАВИЛЬНО, АККУРАТНО и ПО ДАТАМ. Ничто не разачаровывает торгового агента быстрее чем то же, что разачаровывает вас; организация продажи и не получение за это соответствующей суммы, или получение платы с опозданием. Не скрывайте эти записи от торгового агента. Наоборот, сделайте так что бы он мог просмотреть это с вами, и увидеть что там записано. Таким образом вы получите его доверие; покажите ему что вы действуете открыто и честно, что вам нечего от него скрывать. И есть вторая причина по которой вам важно вести запись. Когда он смотрит на этот список он так же видит, что вы знаете, что, то ли он действительно работает на вас, то ли дает вам покупателей которые практически безперспективны. Позвольте увидеть ему что делает другой ваш торговый агент. Тогда, когда он начинает снижать темп, покажите ему одного из других и позволте ему увидеть что этот человек дал вам много не тех кого следуетмесяц назад, и "...он совсем перестал работать. Полагаю я буду вынужден расстатся с ним. И заплатил ему множество денег за первые несколько месяцев . Очень плохо, мне очень неприятно отпускать его, но..." Он примет это к сведенью, и быстро. Когда вы встречаетсь с вашим торговым агентом дайте ему шанс говорить что ОН хочет. Вы должны помнить что это монета с двумя сторонами, и он может иметь идеи, предложения или жалобы что важны для него. Позвольте ему высказатся, и если он не предлагает ничего на тему жалоб и предложений, спросите его об этом. Может быть это все чего он ждет. Когда он делает предложение о том как ему и вам сделать больше денег, не отвлекайте его. Выслушайте, обсудите это, и покажите ему что бы вы сделали в этом случае. Если его предложение неподходящее, подробно обьясните, что тут не так, и потом скажите ему, что вы определенно рады тому что связались с ним; что он показывает что он хочет партнерства в работе, хотя вот это конкретное предложение не подходит. Жалобы должны разбиратся таким же образом. Сделайте что нибудь по поводу его огорчения, и он будет доволен и продолжать работать что быделать деньги, которые будут делать деньги для вас. Проигнорируйте его протесты и он бросит вас и найдет другого продавца кто позаботится о нем. Большинство из ваших торговых агентов будут рабочие люди, люди, которые имеют работу которая им нужна.Работу, которая должна идти в первую очередь. Если он сказал вам не звонить ему на работу, не звоните. Если он сказал вам не обсуждать перспективы нахождения покупателя в присутствии его начальника, не обсуждайте. Если он сказал вам не говорить никому, что он работает с вами, не говорите. Здесь опять, вы должны убедить его, что вы не думаете исключительно о продажах которые он может сделать для вас; что его благоденствие так же важно для вас, и то что вы никогда умышлено не сделаете ничего, чтобы подвергнуть опасности его повседневную работу. Один торговый агент просил меня— мы должны были встретися у него дома, потому что не любил когда кто-то работал на стороне — не говорить его жене о том что мы вместе работаем. Я должен был подойти к дому и встретится с ним -он сказал ей что мы просто приятели— и мы пошли в пивную на углу, выпили по пиву или по два, и просматривали наши списки потенциальных покупателей. Я выполнил его просьбу, и потом одним вечером, около года спустя, его жена встретила меня у двери и показала мне прекрасный брилиант, который он дал ей на их десятую годовщину. Он сказал ей что сохранил деньги от его ежемесячного чека Naval Reserve, и что она совсем ничего не знала. Он сказал, что если бы она знала что он делает деньги на стороне, то они бы пошли на счета и на вещи, а он полагал, что эти деньги дополнительные, и должны бы потратися на что то "сверх программы".



Оплата вашим торговым агентам.

В последней секции мы легко затронули важность, нет, не абсолютную необходимость платежа трговым агентам во время и том количестве, которое они зарабатоли. Каждое слово следующего предложения напечатано большими буквами потому что это самая важная часть этой главы: НИКОГДА НЕ МОЖЕТ БЫТЬ, ПОВТОРЯЮ, НИКОГДА, НИКАКОГО ОПРАВДАНИЯ НЕСПОСОБНОСТИ ПЛАТИТЬ ВАШЕМУ ТОРГОВОМУ АГЕНТУ, В УСЛОВЛЕННОЕ ВРЕМЯ, И НЕТ НИКАКОГО ОПРАВДАНИЯ НЕСПОСОБНОСТИ ПЛАТИТЬ ИМ ВСЕМ ТО, ЧТО ОНИ ЗАРАБОТАЛИ. Подумайте об этом, и помните это, и вы получите результаты от людей, которых вы нашли помогать вам искать потенциальных покупателей. Если вы не обратите наэто внимания, то вы так же можете выбросить эту книгу в корзину для мусора, закончить с вашей работой продавца и идти работать на фабрику. Давайте подобно рассмотрим процесс платежа. Во первых, вы должны определить день известный как платежный день. Он может совпадать с вашим, или нет, как необходимо, но он не должен менятся, он не должен откладыватся. Точка. Вы хотели бы знать, что вам заплатят в первое и пятнадцатое число месяца. Не третье и семнадцатое, не следующий день или следующий. Ваш торговый агент так же. На что бы он не тратил деньги, заплатите ему, он будет ожидать это в отведенный для этого день, так же как и вы ожидаете ваш платежный чек, и он должен быть способен расчитывать на то, что это будет в тот день. Настаивайте что бы он хранил записи опотенциальных покупателях, который он дает вам, и что бы вы проводили расчет каждый платежный период. Просмотрите каждое дело с котлорого вы имели продажу и покажите ему, что он заработал. Здесь хорошо бы выбрать одно или два из этих дел и похвалить его "Ну парень, ты сделал это прямо как я. Он едва позволил продать ему партию товара, но только так это можно было сделать. Хорошая работа, и я рад что у тебя получилось — что это было, да, двадцать долларов твоя доля, — не плохо за несколько заданных вопросов и сообщение мне имени?" Следующий совет по поводу платежей вашим торговым агентам перед тем как мы продолжим: есть много способов гарантировать ему получение денег когда приходит время отдать то что причитается. Во время вы получаете деньги или нет, он должен получать их вовремя, поэтому ведите отдельный счет для торговых агентов, или используйте любой другой метод, который по вашему усмотрению лутьше, но будте уверены, что его деньги будут у него, когда придет время дать ему по заслугам, и у вас, на платежной ведомости, будут более счастливые, более продуктивные люди



Порядок платежа.

Большинство из ваших торговых агентов будут хотеть что бы за их труды им платили наличными, но не обязательно так. Хотя те кто получает наличные знают, что в компаниях проводятсясоревнования, выдаются преми и так далее и они ожидают(надеются) что с ними поделятся, что так и должно быть. Если ваш торговый агент дает вам три потенциальных покупателя в месяц, и вы, имея в два раза больше продаж чем другой человек, выиграли стодолларовый счет или новый костюм, ваш торговый агент должен получить часть из этого. Дайте ему десять долларов из ста, или новую рубашку, что бы показать ему, что он помог вам выиграть костюм; что нибудь что показывает ему, что он помог вам заработать премию и может расчитывать на премию для себя Большинстово продавцов, которых я знаю, вспоминают о своих торговых агентах на Рождество, дни рождения и тому подобное, и даже отплачивают премии так, как описано в последнем абзаце. Но наиболее необычная, простая и уникальная идея, которую я когда либо видел была освоена мной в первый год когда я работал в продаже автомобилей. Я встретил человека— он продавал обивь из своей машины, принимал заказы и задатки и обувь присылалась БЕЗ ОБМАНА — У кого был действительно эффективный способ выплаты премий разработанный для его торговых агентов. В двух словах, он расплачивался РАНЬШЕ ВРЕМЕНИ! После он обьяснил этот удивительный подход к ободрению торговых агентов и доказал мне что это работает, я исползовал это от этого дня. Это стало наиболее еффективным стимулом моих помошников, который я когда либо имел. Здесь как это работает. Я получаю деньги дважды в месяц, первого и пятнадцатого. Между платежными днями, около семнадцатого и двадцать первого, я должен проверить список моих торговых агентов — у меня пять действительно активных людей, три мужчины и две женщины — посмотреть кто лутьше делал свою работу в это время. Затем я должен поощрить тех, кто месяцем раньше сделал меньше всего. Звучит странно? Но это работает, и причина так же проста как человеческое поведение. Скажем, что бармен Джим, в яхт клубе, и Миссис Келли в докторском оффисе, не давали мне хороших потенциальных покупателей какое-то время. Я должен был пойти в высококласный мужской магазин и получить подарочный сертификат, на десять, пятнадцать долларов (владелец выдает мне пятнадцать процентов) и случайно зашел в бар, где работал Джим, положил это на стойкуи вышел. Или точнее я заказал напиток, дал ему сертификат, и позволил ему спросить для чего это. "Я могу дать тебе подарочный сертификат? Не навязывая своего мнения могу ли я критиковать твою одежду, не так ли? Ведь ты работаешь со мной? Хотя в последнее время ты не приводил мне настоящих покупателей, мы же партнеры? Могу ли я не обращать на тебя внимания и прибрать все барыши себе потому что у тебя плохо идут дела с клиентами? Возьми подарочный сертификат и принеси мне напиток. Во многом то же самое и с миссис Келли. Маленькая бутылочка очень дорогих духов из одного из лутьших магазинов города, принесенная их мальчиком доставщиком, несмотря на то что комната ожидания была полна пациентов, сработало замечательно После того как она открыла маленькую упаковку и увидела карточку в которой говорилось:" это просто напоминание что вы важны для меня как партнер даже когда продажа не имеется в большом количестве" что, вы полагаете, она сделала когда в оффисе затихло? Три предположения! Я всегда пытаюсь оставить моему торговому агенту пятьдесят долларов до того как он заработает, и использую пятьдесят каждый месяц для вручения им подарков и поощрений которых они не ожидали. И так, они не ожидали их, я однажды месяц прыгал от восхищения живостью этого.Иногда я делаю месячный прерыв, что бы поддерживать их в ожидании сюрприза. Однажды вечером я позвонил торговому агенту, и случайно мне удалось сорвать банк. Он был молодой парень, женат и у него был маленький мальчик, и он и его жена жили суровой жизнью, но он делал для меня хорошую работу до месяц до того как я позвонил. Его жена сняла трубку; это была субота, вечер. "Джейн, что вы с Роджером задумали делать сегодня вечером?" "Ну, ничего, да, мы не имеем денег ..." "Мне не нужны деньги. Моя дочь по дороге к бебиситтеру. Я хочу что бы вы с Роджером пошли в кино. У моей дочери есть билеты(свободный проход, подарок мне) и после кино пойдете (в одно из самых популярных и дорогих мест, ресторан морских блюд)поужинать. Все было устроено; у них был зарезервирован столик. Она потеряла самообладание и завизжала! Потом, шепотом, она сказала мне, что она и Роджер ссорились из-за денег несколько недель— она сказала что она чувствует что ей надо бы пойти работать, а он не хотел этого— и эта вечерняя прогулка, она уверена, должна оказать огромную помощь. Не удивительно что я не получил от него приличной информации через месяц! Они прогулялись по городу — с бесплатными билетами и скидкой в ресторане это стоило мне шестнадцать долларов, включая три для моей дочери — и все стало на свои места. Я встретился с Роджером пару дней позже, договорился в банке ссудить ему тысячу для того что бы поднять его счет в, и он реально пошел работать на меня. Он оплатил банку заем из зароботков сделаных со мной, а у меня получились две стопки комисионных. Перед тем как подводитоживать эту главу, имеется другой очень эффективный план, который вы можете пожелать обдумать, в вашей деятельности с торговым агентом. Это не новая идея, но та что была в практике долгое время, и очень эффективна. Вы когда либо обдумывали ежемесячные встречи со всеми вашими посредниками в ресторане или клубе? Один из способов сделать это, это организовать ежемесячную встречу в ресторане на утренний завтрак что обеспечит вам стол на шесть или семь мест, тихое место, где вы можете обсудить прогресс в этого месяца, или его нехватку. Это выгодно — для всех занимающихся— тем что проблема одного торгового агента может быть общей Получение решений может прояснить атмосферу и привести их всех опять в рабочее состояние. Так же, если один из них имеет предложение, или у вас появился новый товар или услуга, они должны занть об этом, вы можете сохранить огромное количество времени говоря им всем об этом на встрече. Одно напоминание, и оно применяется ко всем деловым отношениям с торгровыми агентами: ВЫ оплачиваете счет за блюда. Не позволяйте ничего таково, что в результате союза с вами с стоило бы им денег. Пусть они увидят что их связь с вами делает для них деньги, а не причиняет их растрату, и вы будете иметь удовлетворенный, продуктивный штат торговых агентов Ищите вашего торгового агента в обычных местах; в местах о которых ваши конкуренты еще не думали. Научите его так что бы он делал работу которую вы для него уготовили. Имейте записи которые покажут ему его прогресс и его зароботки. будте уверены что вы знаете где вы можете найти его, и как, и в какое время. Регулярно контактируйте с ним, и держите его в известности о том что вы делаете с информацией которой он вас снабжает. Платите ему хорошо, и во время. И, когда вы поймете, что имеете вашем списке хорошего человека, не бойтесь вкладывать в него авансом. Это оплатися потенциальными покупателями, это будут те потенциальные покупатели, что из вашей золотой жилы.



Приобретние клиентов с помощью приятного и эффективного участия в деятельности клубов.

Однажды я написал заметку для торгового журнала озаглавленную "Быть членом клубов", обясняющую метод рекламирования продаж, что для меня есть один из самых действенных инструментов для нахождения потенциальных покупателей, который продавец может использовать.Заметка представляла это метод "члена клубов", с общей точки обзора, без заострения внимания на каком либо особенном применени этой идеи, потому что у меня не было поля действий необходимого мне для того, что бы войти в подробности. Но я дал себе обещание, и это обещание оплатися выгодами читателям этой книги. Я пообещал себе, что в этой книге я должен посвятить полную главу этой важной, революционой идее и представить это таким образом, каким это должно быть представлено. Здесь способы нахождения потенциального покупателя методом членства нескольких клубов.



Три типа членов нескольких клубов.

Старатель держал его уши и глаза открытыми, слушая слухи и советы, что могли привести его к новой жиле. Современный продавец может и использует тот же метод чтобы держать свой список потенциальных покупателей живым, но настоящий, продавец-золотодобытчик, идет гораздо дальше. Почти у каждого человека, мужчины или женщины, подавца или каменщика есть его любимое занятие. У какого нибудь мужчины это модель железной дороги, у женщины за следующей дверью, это ее садовый клуб, у парня этажом ниже это баскетбольноая или футбольная команда маленьких мальчиков. Исследуем эти проекты поближе, что, точно, они такое есть? Из чего они состоят? Это хобби, шанс общатся и встречатся с людьми, и осуществление полезных для общества проектов. Теперь давайте возьмем каждого из них отдельно и посмотрим каое они могут иметь отношение к продукции продавца если он подходит к ним — ко всем трем, или к одному— со здравомыслящей, практической точки зрения продавца. Есть много разных хобби. Моделирование, ремесленная работа, искуство, домашнее кино и сотни других. В действительности, я достаточно хорошо знаю одного человека, который работает диспетчером в аэропорту, и его работа очень утомительная и нервирующая — кто расслабляется делая прекраснейшую вышивку которую вы когда либо можете увидеть. Но ради простоты, скажем наш продавец живет влозле воды и его хобби— его лодка. Это не большая лодка, но моторная лодка среднего размера. В один уикенд он может рыбачить отойдя от берега, в другой — катать мальчиков на водных лыжах, на следующий уикенд он может сделать общесемейную загородную прогулку. Как может это хобби, будучи определено для него и его семьи, быть ценным качествомим для его каждодневных торговых перспектив? Просто: он может совместить это удовольствие с ЕГО БИЗНЕСОМ, и так же чтоб ему было не нужно сталкиватся(влезать в дела) с другим(другого). Он делает это вступлением в лодочный клуб устроеный для таких же семейных людей как он сам, кто так же получают удовольствие от их лодок в их выходные дни или уикенды. Задуемся над этим на мгоновение. Помешанность на лодках захлестывает страну, и мужчины и женщины изо всех типов окружений, всех видов занятий и всех отметок на финансовой шкале и обьемов сходятся в приобретении лодки и выходу на речку или озеро. Многие из них вступают в яхт и лодочные клубы. Эти клубы регулярно устраивают собрания где они планируют круизы, катание на водных лыжах, экскурсии по уикендам и соревнования. Проворный продавец прямо там, в группе — и он принимает АКТИВНОЕ участие.



Зачем вступать?



Пока он знакомится он уделяет направленное внимание тому с кем он встречается, где они работают и другим соответствующим вещам — к его работе как продавца — о них. Он не грубо льстит им, а делает так, что бы они были о нем благоприятного мнения как о члене клуба; как о хорошем человеке от кого может зависеть пара галлонов топлива когда у них кончится, или десятидолларовой бумажка когда они забудут свой бумажник. Он узнает их и они узнают его. И по очень хорошей причине. Так скоро как начнется открытие выдвижения в кандидаты членов правления клуба, он с тонкстью, но непоколебимо, сделает свое приглашение на эту работу. Это даст ему большие и близкие контакты с членами на встречах и общественных собраниях, и так же в течении очередных четырех недель. И у него будет перспектива получать потенциальных покупателей полное время. Он совместит бизнесс и удовольствие, прибавляя к удовольстивию дело. Он не будет заниматся продажей все время, он не будет идти на повышение в клубной работе, он не будет покупать самое большое лодочное оборудование. Он не будет болтать о его поисках потенциальных покупателей, он будет предлагать когда придет время выборов в члены правления клуба, что он начнет с простой работы, как секретарь или как координатор путешествий. Потом, может быть в следующем году, он скажет, что он может быть квалифицирован для чего то более важного. У него будет скромное оборудование так, что бы он могь выражать восторг оборудованием других, и желать что когда нибудь он тоже будет иметь такое, но с тонкостью и искусностью. И что, спросите вы, будут делать члены клуба? Бежать к нему на перегонки, выстроятся в очередь покупать у него или начнут указывать ему на потенциальных покупателей? Не достаточно. Но позволим рассказать Джиму о его опыте, который он приобрел вступив в лодочный клуб.



Хобби

"Мои продажи шли кое-как. Мы сженой обговорили это и я решил что я утратил свежесть; что мне нужно что-то, что бы отвлечься от дел на уикенд. Нам обоим нравился водный спорт, и так мы купили моторную лодку, и в один уикенд поехали на искуственное озеро, что около сорока милль от города. Мы привезли некоторую лагерную утварь и наши спальные мешки, и этим вечером мы развели костер на берегу реки и жарили на решетке гамбургеры. "Мы не оставались так долго, вскоре большая группа людей причалила свои лодки поблизости и они начали приготовлятся готовить пищу. Пока мы сидели и слушали смех и крики, мы оба начали желать оказатся в такой же компании. "Не прошло много времени как появилась пара подошедших через деревья, и мы встали поздороватся с ними. Оказалось что их группа была из нашего города, и они пригаласили нас присоединится к ним. Мы так и сделали и мы действительно получили удовольствие от этого выезда за город. "Но в действительности это не самое важное в этой встрече. Позднее этой ночью — мы решили принять их приглашение вступить в этот клуб из соображений приличия — я лег в мой спальный мешок удивляясь не знак ли это прихода лутьшего. Я все еще волновался по поводу моего отсутствия энтузиазма и последующем снижении торговой продуктивности. После чего я начал видеть этот лодочный клуб как "медаль" с двумя сторонами, а не с одной. "Я обсудил это с моей женой и она согласилась что это может случайно привести к большему бизнесу так же, как и средству получения удовольствия, и так мы присели и составили план наступления. Мы должны были хорошо познакомится со всеми членами посещая митинги, ходя в путешествия которые они запланировали, и поучавствовать во стольких общественных делах, во скольких можно.



Выгоды

"Потом мы договорились что я буду старатся знакомится и поддерживать знакомство с мужчинами, узнавать их поближе; где работают, материальное положение, и моя жена должна была бы делать то же с женщинами. Результаты были абсолютно изумительные. Членство в лодочном клубе ограничивалось восьмьюдесятью владельцами лодок, но в течении года они обеспечивали почти весь бизнесс который я мог делать. Как вы знаете, я занимаюсь страховками, и в этот год я продал клубу страхования от несчастных случаев покрывающие всех членов и их семьи. Я так же продал бесчисленное количество страхований жизни и нет возможности сказать как много покупателей эти люди направили ко мне. Все это начиная от вступленрия до активной деятельности в клубе, считаю приятным приобретением. Это никому не обидно, потому что моя жена так же может проявлять активность", он засмеялся. Успех Джима больше чем кажется на первый взгляд. Давайте рассмотрим это поближе: Во первых, он получил терапию своему покосившемуся моральному состоянию, тем что он делал выезды на реку или на озеро где он получал для себя удовольствие. Не было проблем сего женой, потому что она тоже любит воду. Она может и помогает ему, потому что она хорошо общается, и она помогает ему ощщутить получаемое от лодки удовольствие, когда он удаляется от утомительной работы на уикенд. Во вторых, он вскоре увидел что в членство в клубе это золотой прииск бизнеса, и это все что ему нужно делать после этого, не торопясь, но настойчиво продвигая продажу которую можнобыло сделатьв этом восмидесяти-семейном членстве. Он не говорил о бизнесе на собраниях., он не он не продавал отдельные страховки на лодочных прогулках. Он не разглашал членам клуба о том чем он занимается, он познакомился со всеми ими, и он поддерживал его контакты с ними на встречах и их общественных должностных обязанностях. Представте воздействие его продажи страховок от несчастных случаев на управление клуба когда они, в свою очередь, выслали индивидуальные полисы членам! Опять, Джим может рассказать об этом сам, что будет звучать лутьше в его собственных словах. "Я получил одинадцать вопросов от членов клуба в течении первых десяти дней о их получении страховок от несчастных случаев. Из них я получил пять непосредственных продаж страхований жизни — два были полные фолианты(документ длинной 72— 90 слов) обеспечивающие программу пока члену не исполнится 65 лет. "Я так же имею несколько больше чем подпишут в следующие несколько месяцев, и я не могу припомнить как много было мне сказано мне когда они увидели что я, как они думали, делал хорошее дело в организации группы. Большинство из них сказали, что они и в дальнейшем будут поддерживать контакт когда им так же понадобится дальнейшее расширение (еще что нибудь")



Общественно — полезная деятельность.



Несколько лет назад я переехал в новый район, и кто то припомнил что я игрл в большой бейсбол и баскетбол в дни моей молодости. Делегация из местного гражданского клуба рассказали мне что они хотят открыть игровое поле для маленьких мальчиков бейсболистов и просили меня что бы я помог тренеровать команду. Я сказал им что я никогда не занимался тренерской работой в атлетике, но я должен попробовать если они хотят меня приписать меня к группе мальчиков которые уже имели некоторый опыт в игре; что я не чувствую что я буду очень удачлив с действительно маленькими мальчиками, которые ничего не знают о бейсболе. Мы занимались несколько вечеров в неделю, и я сшил несколько ватиновых приспособлений, ловушку и несколько таких же приспособлений. Я использовал их что бы узнать и отсортировать, кто из них потенциальные хиттереры(тот кто бьет), а кто потенциальные питчеры, и кто из них имеет быстрые руки необходимые для игры в инфилде. Тогда я и заметил что то. Родители — иногда один, часто оба — приходили забирать мальчиков после занятий, и некоторые приходили пораньше чтобы смотреть. Потом начался сезон и приходило несколько сотен людей, и фактически все родители, были там что бы посмотреть игры. Я решил что в общественном центре скапливается очень много людей, что бы посмотреть занятия и игрыочень много людей, а Я ничего не получаю, за исключением удовольствия помогать ребятам, и я решил что нибудь сделать по поводу этого. В это же время я управлял своим собственным делом, и так, я договорился с местной фирмой разлива безалкагольных напитков поделится со мной на их униформу, для группы из тринадцаи человек, что я тренировал и этостоило меньше чем $50 за все что им было нужно. Спереди на рубашке было наименование группы, Тигры или что нибудь такое, и сзади наименование моей фирмы и номер телефона; больше чем наименование. Результат не заставил себя ждать. С вечера я получал звонки на счет моих товара и услуг, и каждый звонящий неизменно говорил мне что он "не знал..." или "Я забыл что вы продаете...". Первые из этих звонков были от людей что знали меня. Потом я начал получать звонки звонки от родителей членов команд с которыми мы играли, и даже от иногородних, чьи города были расположены даже на целую сотню милль отнашешго города. Я понимал что у меня все хорошо, так, на следующем собрании я сказал членам команды что у меня есть несколько идей о том как мы могли бы войти в лутьшую лигу и как мы могли бы развиватся в баскетбольной программе. Это был расчитаный риск; Я не хотел что бы они просто давли бы мне дополнительную работу, но выбор членов правления длился только месяц. Я хотел хотел поднятся на более высокую отметку. Моя игра оплатилась, и вскоре я писал письма группы, делал заказы на оснащение и составлял расписания собраний на моем рабочем месте. Может быть я немного трусил, но я никогда не писал письма для этой клубной лиги не добавив в завершении поскриптум, что я так же пригоден как продавец, и что бы они обсудили это с их покупателями, что им нужно — двигатели, батареи или другие товары и услуги с которыми я имел дело. Я хотел бы иметь записи что бы показать как много пришло ответов с именами и адресами потенциальных покупателей, часто с: "скажите им что я послал вам записку", говоря что если я мог бы купить у них бейсбольные мячи в наименьшем количестве то они могли бы дать мне немного работы. Это была общественная деятельность, что оплатилась в моей торговой работе, я бы никогда не получил такого шанса иметь потенциальных покупателей без этого и нескольких хороших торговых агентов, который так же помогали мне. Одна из них была домохозяйкой и матерью моего шотстопера, другой, отец покалеченого мальчика, который не мог играть в бейсбол по указанию врачей, но который работал как бобер в роли хозяственника и смотрителя оснащения, более чем три года.Я помню что его отец говорил мне, что любой ктоготов провести время с этим парнем, заслуживает любой помощи, которую он, его отец, может дать Оба этих человека сами начали как потенциальные покупатели и позже сами дали мне много потенциальных покупателей которых они встречали в своей работе и по роду своей деятельности в бейсболе и баскетболе. Самое замечательное заключалось в том что ни один из этих людей не желал брать гонорар, говоря что я помогаю их сыновьям, и наименьшее что они могут сделать это помогать мне с продажей.





Гражданская деятельность. Вы можете сказать что занятия общественной деятельностьюи возможный вход в дела граждан скорее всего разные вещи. Нет. Хороший член клуба может и будет вести свою общественную работу на более личном, добрососедском базисе, где, в обществе граждан, он может распространить свои действия и контакты; так сказать в открытом поле. Гражданский деятельность обычно включает в себя государственные клубы и организации такие как Лайонс Клуб, Киванис и так далее. По крайне мере гражданская деятельность к которой я собираюсь вас призвать связана с такими же. Можете не верить мне наслово; ухитритесь получить приглашение на собрание одного из таких клубов (они обычно встречаются в обеденное время, в течении недели и расходятся не позже чем через час)и посмотрите кто эти люди. Узнайте что за люди в вашем деловом сообществе посещают эти собрания, и потому как вы смотрите по сторонам вы не должны быть удивлены почему они уделяют внимание посещению клуба. За столом с вами автомобильный дилер и два его продавца, торговый управляющий местной фирмы скобяных изделий и генеральный директор магазина автомобильных покрышек. Справа за столом шеф полиции, шериф, управляющий отеля и помошник управляющего магазина мелочей. На лево, исполнительное лицо из другого отдела магазина, кандидат в члены городского правления, директор Христианского Союза Молодых Людей, банкир и продавец из фирмы страхования жизни. И так далее. Каждый из этих людей, будь он полисмен, политикан, управляющий магазина или продавец делает изыскания В ЕГО СОБСТВЕННОЙ СФЕРЕ ПРИЛОЖЕНИЯ УСИЛИЙ. Они там что бы поддерживать контакты; напоминать другим членам чем им заниматся; что они продают тот или другой продукт или услугу. Вы так же должны быть там каждую неделю из года год. Как я отметил выше, большинство из этих клубных встреч в то время что подходит для занятых деловых людей. Встреча короткая, и вы обычно получаете прибавочное вознаграждения из слушания хорошего после-обеденного оратора. Но более важная вещь это то что вас УВИДЯТ. Вы будете замечены. Вы сможете минуту непринужденно поболтать с Эдом Кемпбелом, парнем которого вы хотели бы повидать по поводу партиии ваших грузовиков: "Должно быть время для некоторых перемещений... Отлично, я могу сделать это в пятницу. Что скажете о 2.30? Хорошо...тогда увидимся." И это то как может и должно проходить, особенно если вы вошли в состав, дабились избрания вас в члены правления и приписаны к комитету. Не говорите что у вас нет времени или вы слишком устаете когда наступает вечер, что бы заниматся чем либо еще. Если так то вам нет нужды пытатся делать успешную карьеру в продаже. Мы все знаем что это занятие не регламентируемое временем, и что тот кто признает этот принцип и применяет его, есть тот кто добьется продажи; тот кто лидирует. Здесь опять не насилуйте себя. Возьмите на заметку хорошие организации и вступите в одну, две или три из них так что бы вам чувствовать себя там наилутьшим образом. Некоторые имеют дело в основном с неимущими детьми, некоторые интересуются в реабилитации освобожденных преступников; другие группы руководят всенародной компанией по очистке окрестностей. Как бы просто это вам не казалось сначала войдите в курс дела и окажитесь вовлеченным в него; глубоко вовлеченным. Когда придет время выбрать между вами и Джо Даксом кому из вас получать заказ от парня который работает с вами в коммитете по продаже рождественских елок, в чью сторону обратятся при прочих равных условиях? В вашу.





Идите в церковь.

Есть много других способов "клубного" метода добычи потенциального покупателя, которые можно применить что бы расширить ваши торговые контакты. Многие из них были и есть часть вашего каждодневного регулярного распорядка дня, но не многие из нас берут от нихполные приимущества. Как насчет вашей церкви? Как много из вас учителей Воскресных Школ? Служащих в церковных организациях? И даже более уместный и важный вопрос как много из вас пользуются приимуществом этой дополнительной служебной обязанности которой вы выполняяете для ваших прихожан, что бы это возмещало вам ваше время и усилия. Если вы учитель в Воскресной Школе, сделайте это вашим делом познакомится с родителями ваших учеников. Сделайте это вашим делом, что бы видеть их так часто как возможно, и у вас будут действительные результаты по другим предметам, похожие на то, что вы делаете для среды обитания где вы живете. И дверь открывается! Когда это случается то у вас есть приглашение спрашивать для них стаховку, автомобиль или недвижимость или электроприборы, то есть, когда им нужно что-то что вы можете выполнить. В конце концов, они доверяют вам религиозное обучение своих детей каждое воскресенье, не так ли? Ну, тогда, конечно они должны достаточно доверять вам что бы заниматся с вами делом. Конечно вы должны мудро избегать заставлять их чувствоватьчто они обязаны это вам, или должны принимать вас во внимание, но вы должны осторожно донести до них что вы продавец, что имеются товары и услуги которые вы можете предложить. Затем просто скажите им что вы будете ждать, чего-то от них услышать.



Клуб торговых агентов.

Как много из вас принадлежат к ветеранской группе? Множество. И местные отделы этих организаций обычно насчитывают от дюжины или двух членов до нескольких тысяч. Как много из вас просили ваших товарищей в этих группах дать вам потенциального покупателя? Многие из вас принадлежат к кегельбанным командам по боулингу, покерным клубам братским организациям и тому подобным, и должны регулярно получать от них дела. По крайней мере вы должны иметь одного торгового агента в каждой группе; работающего на васотмечающего потенциальных покупателей и делающего вам доклады, особенно там где количество членов большое и вам трудно находится в контакте со всеми членами. Давайте взглянем на эти возможности немного ближе. Полагаю вы принадлежите ветеранской организации с 350 членами из вашей области. Вам следует иметь двух человек работающих как торговые агенты, и вы сами должны так много находить покупателей, как можете. Еще одно слово предупреждения о том: помните что это общественный гражданский клуб и не напрягайте людей. Не надавливайте на людей и не работайте как продавец когда вы среди этих людей. Они пытаются расслабится, они там что бы получить удовольствие после работы, счетов и детских зубных скобок. Здешний лозунг это благоразумие, мягкий нажим. Напоминайте это же вашим торговым агентам, играйте на пониженых нотах и позвольте потенциальному покупателю сделать ход, затем развивайте это. Я уверен что все вы ходите на такие встречие где есть час на кофе или перерыв на пиво где люди сидят и болтают обо всем на свете, включая автомобиль который только что разбился или пять тысяч которые им оставила тетя Сузи и, что они собираются их вкладывать. Теперь подумайте и будте правдивы: как много раз ВЫ сидели и служали как они говорили о подобных вещах? Более важно, развивали ли вы потом то о чем они говорили, предлагали вы помочь им осводится от оставленого тетей Сузи? Вы должны так делать. Отметте это себе на уме и развивайте это.



Ищите необычное.

Держите на уме что благоприятные возможностиы для нахождения золотоносных торговых агентов везде вокруг вас, и будут развиватся при самых необычных обстоятельствах. Я попал в автомобильное столкновение — я вел пикап моей компании и на двери было написано наименование компании — и закончил дело с одним из самых лутьших счетов которых я имел за время моей торговой деятельности. Происшествие случиось в то время когда я управлял авто-магазином и продавал промышленные батареи, другой человек проехал на красный свет и толкнул мой грузовик. Ничего серьезного не случилось, так что мы решили уладить дела сами и не вызывать полицию. Пока мы обменивались регистрационными номерами и номерами водительсих прав, этот человек представил себя и сказал "я вижу вы управляете авто-магазином. Я руководитель завода удобрений и у нас есть огромное количество машин и проводим очень много ремонтной работы. Я дам вам номер телефона и может быть мы сделаем сколько нибудь дел." Я подождал неделю, от него ничего небыло слышно, и я приехал на этот завод. Он водил меня по заводу и я увидел что у него есть дюжина или более грузоподьемников, грузовиков и тракторов. Я ушел с заказом на несколько батарей. Через несколько дней позже у него случилась большая поломка и мой магазин получил самый большой доход за этот год от этих ремонтных работ. И вот такое указание: ищите покупателей в странных местах, местах на которые другие люди не обращают внимания. Я думаю что самое странное, что когда либо слышал, я узнал от друга который занимается оптовой торговлей пищевыми продуктам Он работает на коммисионных, обслуживая торговые точки, его дополнительная продажа вне его обычного направления принеслаа двойные коммисионные. Берни заполучил несколько гиганских заказов потому что начал слишком толстеть! "Я всегда был большой, даже когда играл в футбол в высшей школе, и около года назад действительно стал "шариком". Моя жена записала меня в местный центр здоровья, где раз в неделю вам делают массаж, вы занимаетесь на спортивных тренажерах и плаваете и это отплативалась в двух направлениях. "Когда пошла вторая неделя они посадили меня на педальную машину (стационарный велосипед, приспособленый для приведения в порядок талии) рядом с маленьким, толстым и седым джентльменом. Этот парень был настоящий говорун; болтал обо всем, со скоростью милля в минуту. "Ну я попался. Мой велосипед был приавинчен к полу так же как и его, и я не мог двигатся что бы так или иначе не задеть его чувств. Берни рассказал что маленький человек однажды позвонил в этот центр здоровья, и кто то из обслуживающего персонала принес ему телефон позвав его по имени. Когда он закончил говорить, ("я хочу эти три автомобиля так-то и так-то здесь завтра" и "что там за дела с номером девять?") Берни сообразил что это был владелец и руководитель сети супермаркетов более чем тридцати пяти магазинов в двух штатах. "Я слушал его задавая вопросы для поддержания разговора, за тем он задал вопрос которого я ждал." "Где вы работаете Берни? спросил он. "Вы не возражаете что я называю вас Берни? Мы занимаемся вместе одним делом поэтому мы не должны быть формальны, правильно? "меня не волновало как он называет меня если я имею шанс поговорить с ним о моих сушеных и консервированых продуктах. Когда этот человек говорил о "этих автомобилях", он имел ввиду трейлеры которые снабдят его бакалеей. "Ну, мы познакомились, и я получил несколько заказов, сперва маленьких, по его стандартам, и я удовлетворил их, проследив что бы они были выполнены правильно идоставлены во время. Потом, когда мы встретились на следующей неделе на наших занятиях по снижению веса, я проверил все ли у него в порядке" "Я рад что вы спросили Берни. Мне нравится человек который следует правилу, что надо проверять удовлетворен ли покупатель. Как насчет того что бы вам поговорить с моим закупочным агентом, скажите ему что я сказал вам с ним увидется и посмотрите с чем имеют дело мои магазины и что вы можете для них поставить из того что имеется в вашей компании. Расскажите ему что я сказал, что если вы конкурентноспособный то бизнесс ваш О.К. Ладно, давайте поплаваем, мне жарко. "Как результат было получения этого счета и нескольких других, в этот год я сделал дополнительную пару тысяч и так с этих пор каждый год. Но более чем это, я выучил что то о нахождении потенциальных клиентов, вы должны научится ожидать появления потенциальных покупателей в странных местах, и при странных обстоятельствах. Более чем это, вы должны научить себя узнавать перспективную продажу когда он может быть спрятана по кажущимися нереальными разговорами и обстоятельствами.



Напоминание.

Помните — хобби, группы граждан и общественные занятия. Используйте метод членства в клубах для ваших поисков покупателей и сделайте себе двойную любезность: расслабляйтесь и убирая напряжение приносимое работой и в то же время расширяйте список ваших потенциальных клиентов. Ищите признаки перспектив продажи, непосредственной или будущей, в странных и необычных местах, при странных обстоятельствах. Когда вы увидите знак, не упускайте этого потенциального покупателя, и вы будете как Берни; сделаете себе талию и увиличите среднее число вашего зароботка.





НАХОЖДЕНИЕ ЗОЛОТОНОСНЫХ ПОТЕНЦИАЛЬНЫХ ПОКУПАТЕЛЕЙ ПРЯМО У ВАШЕГО ПОРОГА





Есть легедна о покойном сэре Харри Оаксе, одном из богатейших людей кто когда либо жил, которая укажет нам на важность этой главы. Сэр Харри был канадец, и он скитался по всей Канаде в поисках золота. Его лихорадило с юнных лет, и раз и другой он наскреб пригоршню, потратив месяцы выиискивая неуловимую жилу которую казалось никогда не мог найти. И вот, в один день он ехал в товарном вагоне грузового поезда направляющегося обратно в город откуда, он начал свое последнее бесплодное путешествее, его заметил агент железнодорожной полиции. Полицейский высадил молодого человека из быстро движущегося поезда. Сэр Харри (он был возведен в рыцарское достоинство годы позже) силно ударился о железнодорожную насыпь, упав на правую сторону пути, гравий покромсал его одежду и так же части его тела. Усталый, голодный, изодраный и несчастный, он поднялся, собрав свои скудные пожитки и начал долгий путь домой, пиная камни под ногами на своем пути. И вот он пнул камень и увидел ярко выраженые признаки серебро-содержащей руды, и вскоре он обнаружил что был выброшен из поезда прямо на вершине того, что потом в конечном счете стало одним из наибольших и долго-продуктивных серебряных рудников в истории цивилизации. Он держал свою находку при себе, наскреб достаточно самородков что бы провести анализ, и быстро начал арендовывать землю с правой стороны дороги. А затем он простобурил шахты. И однажды он обнаружил ту шахту которую он не мог пропустить. Все что он делал было правильно, его вложение было хорошим. Его конкуренты говорили что каждый ход который он делал казалось был подсказан способностью смотреть в будущее. Мой отец, который знал сэра Харри, любил рассказывать эту историю годы позже когда Оакс и его жена и маленькая дочь нашли необходимым остатся в Ниагара Фалс, Онтарио, вы отеле где проходила конфернция. Оакс купил это место потому что геологи постаянно будили его маленькую дочь. Затем он вышвырнул их! Но зачем занимать время рассказывая о удачливом старателе? Хороший вопрос, потому что первоначальная находка была чистейшей удачей, и вы не должны тешится надеждой что вам так повезет. К тому же, какой продавец сидит и ждет что ему повезет? Я не встречал ни одного. Дак к чему это я? А вот: Наиболее продуктивный источник покупателей для любого продавца, и когда я говорю это, мне не важно что он продает, есть ПРЯМО В ЗДАНИИ, В ОФФИСЕ ЕГО КОМПАНИИ.









Смотрите под вашим носом.

Как много людей работают в вашем оффисе? Как много прошло времени с тех пор когда они (хотя бы Один из них) давал вам потенциального покупателя? Как много времени прошло с тех пор когда вы СПРАШИВАЛИ о потенциальном покупателе? У секретаря? У кассира? У регистратора? У уборщика? Список бесконечен, и я держу пари говоря что немного из вас, продавцы, читая эту книгу действительно концентрировались на штате служащих вашей собственной компании, что бы получать потенциальных покупателей. Когдая я начал продавать автомобили для того что бы заработать на жизнь — это была продажа новых автомобилей — я был там за год до того как я стал находчивей. Я думал что я знаю все о том как продать, как получить свою долю, как выиграть свою часть премии. И вот однажды, мне как сэру Харри Оаксу повезло. Один из механиков пришел в демонстрационный зал и попросил меня, на минуту, войти с ним обратно в магазин. Я пошел за ним, и он представил меня покупателю который прибыл вместе с четырехлетним седаном у которого шумело в моторе. Грифф обьяснил ему что мотор требует какпитального ремонта и это будет стоит ему четыреста долларов за его восстановление. И тогда он предложил что вместо этого он может обменять его на новую модель. Я поговорил с этим человеком, и с помощью Гриффа, завершил продажу менее чем за час. Грифф получил замечательный чек за то что указал мне на покупателя. Затем, несколько дней спустя, когда я выписывал этот чек, я подумал. В этом магазине имелось шестнадцать механиков, два мастера по ремонту и проводник который мыл автомобили перед доставкой, я не говоря о двух других которые занимались механикой в месте отделенном от автомобильного магазина. Там было ДВАДЦАТЬ ОДИН ТОРГОВЫЙ АГЕНТ работающие в магазине каждый день, разговаривающие с людьми которые покупают автомобили; с теми кто имеет неприятности с механикой. Я поговорил с каждым из них, отдельно и наедине, и попросил их помощи, пообещав платить им в день после получки за каждую продажу направленую ко мне. Что бы доказать что я предлагаю дело я сказал им что бы они спросили у Гриффа дело ли я ему предложил и заплатил ли я во время. С этого дня, я получал в среднем от пяти до восьми продаж в месяц как прямой результат контакта с этими механиками и служащими. Хорошо, сказал я, это работает в магазине а как насчет оффиса? Смогу ли я там добыть каких либо покупателей? Я начал с девушки которая отвечала по телефону в демонстрационной. Я сказал ей что я не желаю что бы она делала что либо неправильное; что если кто-то позвонит и попросит продавца то она должна делать так как интруктировал управляющий; позвать продавца который есть в расписании. Но как насчет ее друзей? Ее семьи? Людей которых она встречает и скторыми имеет дела каждый день? В аптеке, в продуктовом, в одежном магазине и в закусочной? Как насчет их? Я проделал то же самое с клерком, кассиром и стенографистом. Я получил несколько потенциальных покупателей от управляющего оффисом, и однажды продал его тестью два автомобиля! Эти продажи состоялись прямо в оффисе, потому что кто-то начал собирать покупателей в, но этих людей (что бы они занимались собиранием) надо приободрить, надо дать им побуждение. И они скоро поняли что их будут спрашивать, потому что я установил один день в неделю для того что бы делать обход магазинов и оффисов для того что бы спрашивать потенциальных покупателей. И я узнал всеобьемлющую правду: однажды, когда человек пришел к вам и видит что вы расплатитесь во время, он или она выйдут от вас и, скорее, будут искать потенциальных покупателей, чем скажут вам что у них никого нет. Самое замечательное во всем этом произошло в одно субботнее утро, когда я пришел попить кофе с генеральным торговым управляющим этой диллерской компани. В плане в котором мы были включены, он дал дела компании человеку который был на верхней планке в то время когда это происходило, и я был на втором месте в этом месяце. Когда нам принесли кофе, я сказал, "Вы знаете, вы не давали мне сделок в течении долгого времени. Почему бы вам не возложить что нибудь на меня как нибудь?" Я шутил. Его ответ дал мне ценный урок. "Лес, " сказал он, вытаскивая полоску бумаги из своего кармана, "это не сделка, так что это не нарушает проавило что сделки может заключать только руководитель, но это живой хороший потенциальный покупатель. Я ждал достаточно остроумного продавца который бы смог понять что я получаю потенциальных покупателей так хорошо как делаю домашние дела." Бумажка которую он мне дал мне носила имя человека кто владел рестораном в котором мы сидели. Я подозвал его, дал ему ключи от моей демонстрационной модели с четырьмя дверьми и жестким верхом кузова, и сказал ему что бы он поводил ее. До того как мы закончили по второй чашке кофе он вернулся со своей женой. "Мистер Дейн, если у вас точно такая же машина темно голубого цвета?" спросила она. "Нет, мем, но у меня есть зелено-лесного цвета, от которой вы глаз отвести не сможете", они купили автомобиль сразу же.



Используйте записи вашей компании.

Имеется другой источник покупателей ожидающих продавца, и есть достаточно здравого смысла в предложении поискать их там: записи вашей компании. Каждая компани, не важно какой продукт или услугу она предлагает, имеет торговые записи. И это то что вам может пригодится. Я так же узнал это, когда был продавцом автомобилей. У нас в оффисе была женщина — она пришла в наше диллерство с пятнадцатью годами работы в продаже — которая была настоящий добытчицей клиентов. Она была кассир и заведующий оффисом, но она так же была исключительным человеком который связывал себя со всеми действиями в бизнесе, а не просто подытоживала счета в главной книге. Я не имею ввиду что она упивалась собственным положением, или делала себе карьеру, но она была тем человеком, который хотел что бы ее фирма приуспевала, оставалась на верху, и она делала все по ее понятию могло привести туда фирму и помогало бы ей там оставатся. Во время обеда миссис Вилсон пришла в мой маленький офис и сказала, "Дейн, я дам тебе совет если ты купишь пожилой даме что нибудь пообедать". Я знал и ценил отношение этой дамы, так что я согласился взять ее на обед. Когда мы сели и сделали наши заказы у официантки, я сказал "Хорошо, вы пошли на обед с выдающимся продавцом, так какой там совет у вас был для меня?" "Да. Я проверила несколько записей — они трехлетней давности— этим утром составляя письмо нескольким из наших старых покупателей спросить у них ремонто— наладочной работы для сервисного отдела, и я подумала, если это может делать управляющий сервисом, почему не можете вы. "Конечно, я полагаю что с этой идеей мне следует пойти к торговому управляющему, но я получаю немного дополнительных долларов помогая вам с продажей, босс знает об этом и одобряет, так что я пойду к вам и посмотрю что вы об этом думаете." "Я понимаю что вы имеете ввиду, если отдел обслуживания может писать людям и спрашивать об услугах, то мне следует контактировать с владельцами трех-, четырех— летних автомобилей и делать то же самое, правильно?" "Правильно". "Но эти люди достаточно холодны, я думаю что вам это стоит делать иным способом. Почему бы вам не вернутся — вы же были здесь пять лет назад, правильно? — на три года и контактировать с людьми которым ВЫ продавали. Посмотрите какой у них статус теперь, имеют ли они те же машины и готовы ли они действовать снова, или у них есть дети или родственники или..." "Вы очень остроумны для кассира миссис Вилсон." "Просто пытаюсь заработать себе на обед, друг мой. Я думаю у что на десерт у меня будет слоеный торт с клубникой, в качестве премии. Я был рад заплатить за "десерт— премию" потому что она дала мне идею которая оплатилась раз и снова в последующие годы. Ее идея и список прошлых продаж, идея которую я получил от моего товарища продавца, дали мне больше продаж чем любой из других идей или планов нахождения покупателя которые я когда либо использовал. Это идея может и будет применятся в любом типе бизнеса, и ямогу это доказать с помощью Эрни, продавца которого я встретил когда я купил скоростную лодку несколько лет назад.



Как прощупать все основы.

Я пришел к Эрни по совету друга который имел с ним деловые отношения, и который сказал мне что он не только знает лодки но что онт еще действительно энергичный продавец; что я могу научится у него одной, другой хитрости, даже несмотря на то что мы работаем в полностью разных областях. Я занимался машинным и сервисным магазином и продавал аккумуляторы в это время. Эрни быстро разобрался кто я такой, что мне хотелось и что мне лутьше подойдет. Затем он продал мне на тысячу больше чем я собирался потратить, и закрыл дело. Когда машина была нагружена этим оборудованием и можно было ехать, он спросил нет ли у меня несколько свободных минуток; он сказал то что он хочет поговорить со мной. Из любопытства, принимая во внимание что я не торопился, я прошел с ним в ео оффис. И что бы вы думали? Он действовал в точности как говорил мой друг. Этот человек много узнавал обо мне, моей семье, моих друзьях, что нравится мне, что нравится им и что нам не нравится, о наших привычках. И он поместил это все в картотеку с именами, телефонными номерами, адресами и тому подобным. "Выглядит так, как будто вы делаете полностью всю работу.Мне нравится видеть продавца который прощупывает все основы. В действительности я сам продавец, Эрни. Но каков ваш план? Вы будете контактировать с этими людьми по своему делу, или как? Дело в том что я не думаю что многим из них как то требуется лодочное оборудование." "Не совсем так. Понимаете, у меня есть шурин который занимается страхованием. У него очень хорошая компания, и все по первому классу; в действительности, все мои дела с ним, и я работал с ним еще до того как он женился на моей сестре. Нет, возможно я передам этих людей ему, так или иначе большинство из них, но несколько из них могут стать и моими клиентами, они подождут пока я примусь за них. Я хочу что бы они не слишком потратились покупая страховки и были способны иметь дело со мной" засмеялся он. "Так вы передадите их ему, и, так сказать, как много из десяти будут настоящими по купателями, по вашему предположению?" "Ну мои записи за три года — и он хранит дубликаты записей так что мы можем сравнивать записи раз в месяц — показывают около двадцати пяти процентов возможностей, и около пятнадцати процентов возможностей на будущее, так что он того стоит, даже если исключить оттуда Джени". "Джени? А кто это?" "Ну, у нас есть еще один родственник, который занимается занимается недвижимостью, так что когда мы сталкиваемся с новоприбывшим в город или с кем-то кто продвинулся по работе то такие вещи мы..." Я засмеялся и решил запомнить его как материал для этой книги. "Эрни, вам не нужно продолжать дальше. Я сам продавл. Эти лодка и система "передай другому" для нахождения клиентовлутьшие с которыми я когда либо сталкивался." Я рассказал ему что у меня есть планы для написания этой книги, и спросил его не возражает ли он если я вернусь и поговорю с ним снова. "Хорошо, но вам лутьше вернутся поскорее. Если нет то вам возможно придется разговаривать с одним из моих продавцов", он засмеялся. "Я кажется не понял, Эрни." "Ну, через годы начальник состарится, а я довольно активно здесь работаю. Он дал мне шанс to buy him out. Конечно же он должен помочь мне, но..." Пятнадцать месяцев спустя в местной газете появилась заметка на пол страницы, что Эрни перенял должность и занимается делами в том же месте; приглашает его друзей и покупателей прийти и навестить его. Я пришел. "Ну Эрни, вы сделали это. Теперь вы начальник. Если у вас что нибудь что могло бы произвести впечатление на ваших продавцов, что то чему вы научились когда вы продавали, то что могло бы быть им полезным и то что мне бы следовало иметь в тексте моей следующей книги о перспективной торговле?" "Мистер Дейн, сегодня у меня есть дело благодаря моим успехам как продавца. И лутьший совет который я мог бы дать любому продавцу, что бы он ни продавал, новичок ли он или он занимается этим уже долгий сроки, это не мелочь. Под этим я подразумеваю не делать вашу работу более трудной чем она есть. Есть много перспективных покупателей прямо перед вами; в картотеках компании, среди друзей, родственников, среди ваших колег и в местах где вы занимаетесь делом; стоит подумать об этом. Помните что, и нет ограничений, сохранение записей ваших собственных продаж для ваших будущих отношений это ключи для полнокровной деятельности. Я знаю. Они сделали мне бизнесс" сказал он.



Другой метод нахождения потенциальных покупателей не выходя на улицу

Другой продавец кторого я знаю практикует использование картотек других копаний для продвижения своего дела, и это приносит продажи. Он продавец реламы на телепередающей станции, филиале сети государственного телевидения. Он обяснил как работает его метод нахождения потенциальных покупателей. "Как продавец, рекламы на телевидении я должен здорово крутится, продавать телевизионное врмя компании которая следит за своим бюджетом очень не просто, и я разработал метод котрый очень здорово помогает мне." сказал он. "Это работает вот так. Ну скажем я продаю четыре, двухминутных места в день на шестьнадцать недель изготовителю зубной пасты. Мы разрабатываем копии, коммерческие фильмы и так далее, и представляем клиенту полный пакет того что мы сделали, что бы он одобрил. "Он что то изменяет или предлагает, что-то чтопо его мнению может помочь его продаже, и когда мы приходим к согласию что с этим делом закончено, мы имеет то, с чем согласен он и телесеть, и что это есть та реклама которая продаст его зубную пасту. Это может быть юмор, призыв к борьбе с трещинами в зубах или борьбе с запахом изо рта. "Теперь, когда пакет продан, я пытаюсь связатся с первым лицом и вытянуть из него клиентов. Например, я пытаюсь узнать как дела у его друга в упаковочном бизнесе, так же его брата, который делает рекламу женских моделей, и соседа который занимается продажей мужской обуви. "Все они неиспользованые возможности, и они прямо передомной. Так же, я чувствую что у меня хорошие отношения с этими потенциальными покупателями, потому что я могу сказать им что я только что продал Джою места для рекламы зубной пасты на шестнадцать недель. Обычно они представляют то, что хорошо для Джоя должно быть хорошо и для них, и я получаю возможность сделать их своими клиентами. "Зачем ходить в сторону где холодно, когда у вас есть горячие потенциальные покупатели прямо здесь не выходя на улицу.





Нахождение потенциальных покупателей в картотеках других компаний

Однажды, когда я работал в отделе грузовиков, нового автомобильного агенства, управление решило открыть отдельный оффис грузовиков и я помогал делать это. Нам был нужен большой прибор центрального отопления, оборудование к оффису и источники бумаги и бланков для продажи грузовиков, таких как счета продажи, переводные формы, брошюры и так далее. Я направился в компанию обогревателей в первую очередь, это была компания что купила у нас несколько грузовиков. Я сказал продавцу что нам нужно и он назначил мне цену. Это было вполне удовлетворительно, но пока он показывал мне это устройство и указывал сколько это будет стоить у меня появилась мысль. "Мы возьмем это при одном условии." "Хорошо, при каком условии?" "Вы дадите мне два часа просмотреть записи ваших продаж за последние два года. Вам не нужно показывать мне цены которые вы назначали, или личные дела ваших покупателей, только выписки; имена тех кто имел дело с вами за последние два года. "Для чего?" "Я тоже продавец, помните? Я хочу получить список фирм с которыми вы имели дело за два года и связатся с ними по поводу их нужд в грузовиках. И я хочу сказать им что мы продавали вашей компании эти грузовики, и что мы покупаем наши обогреватели, топливо и смазочные материалы у вашей компании. Дельно?" "Он согласился и я получил список из нескольких дюжин фирм которые делали у них покупки за предыдущие два года, многие из которых были хорошие потенциальные покупатели грузовиков. Более того я сообщил этим фирмам что я имел дела с компанией у которомый покупали нагреватели. Я получил хорошие отношения, вход в дверь, и мы все знаем, что это может составить разницу между успехом и поражением.



Лутьших потенциальных покупателей легче всего найти.

Не забивайте себе голову поисками потенциальных покупателей где то очень далеко, когда они могут быть прямо под вашим носом. Пользуйтесь действительно стоящими услугами клерков, регистраторов, секретарей, механиков, предстваитель сервиса, любого и каждого кто зарабатывает благодаря вашей компании; они прямо зависят от продаж которые вы делаете для их проживания, так что им следует, и они будут, готовы помочь вам находить эти продажи. В течениии дня у них так же много благоприятных возможностей встретить потенциалных покупателей как и у вас. Не позволяйте им забывать об этих потенциальных клиентах или давать их кому нибудь еще. Пусть они ищут для вас, и за каждого с кем удалась продажа платите, и платите им хорошо. Самое главное, платите сразу же (глава 3) и так скоро как вы можете после завершения сделки. Используйте записи вашей компании. Если вы уже в компании пять лет, будте уверены что вы разовьете дальнейшую торговую деятельность с клиентами которым ВЫ ПРОДАВАЛИ. Спрашивайте о потенциальных покупателях там где вы продавали. Это имеет смысл. Регулярно навещайте компаньонов с которыми ваша компания имеет дела. Не продают ли они вашей компании и не покупают ли у другой когда им нужен товар или услуга которую продаете вы? Так может быть, и просто потому что никто в вашей фирме не спрашивал чем они занимаются. Привыкайте использовать записи и картотеки другой компании. Когда они продают вашей компании, попросите войти в их картотеки что вытянуть несколько наименований фирм которые могли бы заинтересоватся вами по делам. Затем назовите имя продавца который направил вас туда, и вы будете иметь проход (хорошие отношения)который вам нужен, что сделает вас свыше конкуренции. Помните: продавец который проезжает пятьдесят милль в поисках покупателя может просмотреть золотоприносящую продажу бывшую прямо за углом.

Принятие соответствующего вида как наиболее простое и продуктивное решение задачи по нахождению потенциального покупателя.

На современной торговой арене, иметь соответствующий вид это способ сделать дело сделанным. Мы все знаем что мы не сможем сделать свою работу до тех пор пока не появится тот для кого эта работа нужна — перспективный покупатель.

Успешный провал.

Пятнадцать лет назад, Фред, старый автомобильный дилер, в моем родном городе, разорился. Он скажет вам что когда он закрыл свой лот он был в долгах, и не имел и десяти центов на своем счету; он был истощен своими кредиторами. У него на попечении была жена и два сына, он должен был оплачивать дом, и все остальные счета которые имеет семейный человек, но он не был побежден. Он присел, проанализировал обстоятельства, и решил что он был не бизнесмен. Он не подходил к управлению своим собственным бизнесом; имел слишком много друзей и был слишком мягкосердечен что бы быть в этом суматошном деловом мире. Он так же решил, потому что он имел друзей, и потому что он хороший продавец, остаться в автомобильном бизнесе как продавец, работающий на кого нибудь еще. Он так же распланировал стратегию что сделала его одни из превосходящих продавцов Соединенных Штатов. Замечательная часть его стратегии есть то что она внешне проста. Фред сказал мне что она имеет три основных пункта, и применение этих трех пунктов при каждом контакте, очень близком, привело его туда где он есть сейчас.

Внешность соответствующая занятию и покупателю — нахождение покупателя — напоминание

"Два главных пункта это соответствующая внешность и нахождение потенциального покупателя. Третий это напоминание что два других должны всегда преобладающими в моем разуме при завершении сделки. Я должен выглядеть соответственно покупателю и спрашивать о потенциальных клиентах. "Когда я разорился я решил оставить все это позади и стал лучшим продавцом в Соединенных Штатах, и хотя я не скажу я лучший, я скажу что я поимел свою долю в продаже. "Я понял что как продавцу мне нужно что то, что бы заставить людей думать обо мне когда они приготовились покупать, и чту меня должны быть потенциальные покупатели, пока я жду тех кто уже знает меня, что бы контактировать со мной. Короче, нужно напоминать о себе старым клиентам и искать новых. Мне понадобилось много времени что бы постичь как мне достичь этого, но после осмотра со всех сторон — я хотел что либо не дорогое, простое и пригодное — я пришел к решению. "Первое, соответствующая внешность. Я купил несколько фетровых котелков в магазине для мужчин и покрасил их в ярко зеленый цвет. Затем я заказал себе карточки, с наименованием компании и номером телефона, и моим новым лозунгом "спросите Маленького Толстого Человека в Зеленом Котелке. "Я одевал этот котелок — и делаю это по сей день — везде куда бы я ни шел; на обед, на встречу с потенциальными покупателями, к парикмахеру. Парни которые работали со мной упрекали меня в том что я готов одевать это идя в постель, и если это поможет мне соответствующе выглядеть, то наверно я так и сделаю. "Конечно, цель была иметь вид соответствующий бизнесу подержанных автомобилей, и так же напоминать людям что бы они спрашивали "человека в зеленом котелке" — меня. Я хочу сказать что мое имя одно из самых забываемых людьми, или они положат мою карточку в несоответствующее место, но они никогда не забудут что там говорилось про котелок и маленького толстого парня; так оно и было.

Нахождение потенциального клиента.

Давайте сделаем отступление и посмотрим на его успех. У него есть дорой дом за который он платит и платит уже годы. Он направил одного своего сына в бизнес — три новых, современных магазина напитков — а другого в специальный колледж. Его собственность есть по всему городу и недавно он продал многоквартирный дом — построил его он — за шестизначную сумму, и сейчас он обдумывает квартирный комплекс который предположительно пойдет за семизначную. Все на доходах и вложениях от продажи использованных автомобилей. "Фред, ты говоришь твои принятие соответствующего вида и приемы нахождения потенциальных клиентов две главных точки в твоем успехе. Про вид мне известно, но что ты скажешь о поисках потенциальных покупателей? "Ты посылал телефонные карточки, звонил по телефону, делал что либо в этом роде или...?" "Ты что шутишь? В тот день когда мне придется заниматься обзвоном или посылкой карточек я повешу мой котелок на вешалку и оставлю эту работу. Нет, мои клиенты приходят ко мне к завершению сделки." "К завершению?" "Правильно. Смотри: когда я только что закончил продажу в будущем я уже получил лучшего потенциального покупателя; человека которому я только что продал. Ну зачем побеспокоить и затем лишится его? Если он жив здоров ему опять понадобится что-то купить? Почему я должен позволять идти ему куда то когда он готов покупать опять?" "Тогда, что ты делаешь, когда закрываешь дело, для того что бы быть иметь гарантию что ты снова будешь иметь с ним контакт?" "Во первых я устраиваю это в наивыгоднейшем положении, я спрашиваю удовлетворен он делом что я сделал для него, и автомобилем который я ему продал. Это может сработать, и сработает для человека продающего страхование, недвижимость или совместные фонды и так же как и для человека торгующего оборудованием. Если он говорит, что он счастлив, отлично. Если есть что-то что до сих пор его волнует, я убираю это с дороги в первую очередь. Я хочу что бы он говорил, и имел это же ввиду, что я замечательный парень; парень который обходится с ним честно, и предоставляет ему наилучшее возможное дело. "И потом,,,?" "Затем я говорю ему — не тратя много слов, но напрямик — что он у меня в долгу. Он должен мне имена двух или трех людей кто уже или вскоре, будут готовы покупать автомобиль.

Ключ к живым потенциальным покупателям.

"Я не говорю ему что он должен мне прямо так сразу дать мне эти имена. Если ему нужно время подумать о том кто бы это мог быть — и это ключ ко всему этом у делу — я мог бы позвонить ему на неделе. "Я говорю что это ключ, по следующей причине: если вы будете на него давить он даст вам пару имен кому и звонить не стоит. Вы лучше можете сделать свое дело если позвоните кому нибудь просто воспользовавшись телефонной книгой. "Ключ в том что я напрямую говорю ему что я буду ждать что он даст мне приемлемых, настоящих потенциальных покупателей кто собирается что-то купить, и вскоре. "Я не позволю ему сказать что он никого такого не знает, потому что, понимает ли он это или нет, я много раз оказывал ему услуги. "Это может быть его сосед, кто-то с кем он работает, его семья (огромный источник покупателей), человек с которым он ездит на работу, его священник; список бесконечен. Кто-то кого он знает — это дело математики — собирается купить автомобиль, страховку, стиральную машину, дом, или что-вам-угодно в следующие сорок восемь часов. И точка." "О.К. Ты получаешь имена, и, конечно ты связываешься с ними по телефону или лично, правильно?" "Лично. Всегда лично. И здесь пригодится иметь соответствующий вид. Множество людей спрашивает меня не чувствую ли я себя глупо — человек около шестидесяти — имея на голове зеленый котелок где бы я ни был, но это моя внешность, и я не чувствую себя глупо, особенно когда люди приходят и говорят:" я забыл имя, но его зовут Человек в Зеленом Котелке"." "Фред, ты хочешь сказать что никаким другим способом покупателя ты не ищешь? Ну наблюдаешь ли ты за свадебными объявлениями или окончанием учебных заведений, что бы у тебя были покупатели?" Он засмеялся. "Я могу попробовать если я закончу со всеми кого я получаю во время сделок, но судя по моей картотеке я буду сто лет этим заниматься, а до этого у меня есть план пойти на пенсию

Три необходимости

Мой разговор с Фредом открыл три вещи о том что есть удачливый продавец: он поддерживал свою личную соответствующую внешность, фактически все свои дела с покупателями он доводил до конца, и он осуществлял свои встречи с потенциальным покупателем лично, оказывая на них длительное, нужное ему воздействие, что бы оставаться удачливым. Нерасположенность Фреда к сухим по тону телефонным звонкам и посыланием почтовых карточек понятна. Программа что зависит от такого поиска покупателей наудачу хуже чем отсутствие программы вообще. Продавцу который занимается подобными вещами лучше выйти и если он ходит в местное кафе, пойти и присесть там подождать кого нибудь, что бы сделать кому нибудь предложение чего нибудь купить. По крайне мере это к чему то да приведет, потому что кто-то кто знает его как продавца, может попросить его продать им чего-то что он продает.

"Жила" покупателей

Харри продавал так много ботинок как и любой другой в команде его компании. Он женат, у него пять детей, и он продает обувь из своего автомобиля и имеет очень хороший доход — пятизначное число — и он инвалид "Когда я завершаю сделку это прямо ведет к следующей, без остановок и окольных путей; прямо к следующей продаже", сказал мне Харри. "О — есть идея для моей карточки — "Ты следующий". В любом случае, то что я только что сказал правда. "Мне 62, три года назад у мня был тромбоз венозных сосудов — дела шли посредственно, $7,600 — 8,000 в год, как дорожник фабрики химикатов — я был должен пойти на пенсию. Теперь я трачу три или четыре часа в день, пять дней в неделю, делая около 12,000 в год. Смешно, или нет, что я должен выучится торговать когда почти слишком поздно? "Я нашел секрет, "сезам откройся" в одном простом изложении, и моя теперешний отчет выполнения продаж это пятьдесят шесть и я собираюсь делать больше. 'мистер Джонс я только что продал вашему (соседу, родственнику, начальнику и т.п.) две пары этих ботинок (у меня в руке ботинок и я протягиваю его к нему), и он полагает что вы тоже можете этим заинтересоваться. 'На этой неделе у нас состоялась продажа, и если вы закажете две пары то я могу назначить вам действительно хорошую цену. Смотрите как они отделаны, мистер Джонс, и какое качество кожи. 'О, между прочим, я продал (опять, другу родственнику, тому кого он знает) несколько пар таких ботинок, и теперь вся его семья их носит. Назовите мне магазин где он покупает ботинки для каждодневной носки...'." Это нескончаемая цепь, один покупатель рекомендует другого, хитрость заключается в том что бы упоминать двух последних что имеют с ним дела когда он начинает разговор с новым клиентом. Новопришедший покупатель знает этих двух последних, купивших, и продажа и пойдет намного легче, когда можно сказать ему что они тоже имели с вами дело.

Непрекращающийся поток потенциальных покупателей.

Что есть доказательство успеха Харри? Пока мы говорили он вытащил из своего кейса прекрасные ботинки "инспектор" кожи, подал его мне, и когда он ушел у него был депозит и подписанный заказ на две пары — один на "инспектор", и один на мокасины из свиной кожи, с доставкой мне на дом, с уплатой при доставке.

Случайное стечение обстоятельств или доказательство?

Пока мы говорили он упомянул — он достал образец из своего кейса — что он продал несколько предметов из его ассортимента — ботинки для гольфа — Фреду, "Человеку в Зеленом Котелке". Я звонил Фреду до того как я начал эту главу — я купил ботинки у Харри несколько лет назад и с тех пор купил еще несколько пар — Фред сказал что он тоже покупает все свои ботинки у него, и что несколько других людей в его диллерской компании так же покупатели Харри. Харри использует последнюю продажу как прокладку пути к следующей, и когда он доходит до нее, он делает так что бы эта продажа помогла ему сделать следующую, и так далее. Это не случайное стечение обстоятельств. Это доказательство Харриной системы нахождения клиентов. Задайте вопрос сами себе: как много последовательных заказов получили вы благодаря одному покупателю наведшего вас на следующих? Вы может спросить другой вопрос пока вы думаете над этим: удалась ли сделка? Если ответ на первый вопрос будет — не очень много, тогда ответ на второй вопрос должен напрашиваться сам собой. Принятие вами соответствующего вида говорит за себя. Если потенциальный покупатель запоминает вас, у вас есть шанс иметь с ним деловые отношения; если нет, забудьте об этом. Если вы потеряли палец на одной руке, покажите это потенциальному покупателю когда вы расстаетесь с ним. Если вы рыжий, напомните потенциальному клиенту, что вы такой; если вы наихудший в мире игрок в мяч, поместите эту информацию в свою карточку и указывайте это говоря каждому, что вы такой. Принятие соответственного вида есть шанс выжить мире конкуренции в котором вы продаете. Ваш следующий шанс так же равно важен как принятие соответствующего вида, это способ нахождения потенциальных клиентов, и все мы знаем что это так. Но не пишите почтовых карточек на которые ответят десять из тысячи; не хватайте номера из телефонной книги; не ждите когда потенциальный клиент придет к вам; спрашивайте о них когда вы завершаете продажу. Во время продажи покупатель подвержен настроению. Вы только что помогли ему достичь чего-то что он возможно хотел сделать уже долгое время. Пользуйтесь возможностью пока он в хорошем настроении. Он обсудит эту покупку с кем-то через несколько дней или часов и этот кто-то

Категорически вам советую

Сложная задача и перспектива: вернитесь к последним двадцати вашим продажам, что вы сделали, и сделайте их список. Затем попросите их — эти люди вас теперь знают — трех потенциальных клиентов от каждого. В сумме это должно быть шестьдесят новых потенциальных покупателей если они все дадут вам по три от каждого. Принимая во внимание что не каждый из них будет готов дать вам три имени, или все они и не подумают что бы дать вам трех, будем консервативны и скажем что вы получили двадцать. Из этих двадцати потенциальных клиентов, если должным образом иметь с ними контакт — снова, личный, если возможно — я гарантирую вам шесть "теплых" потенциальных покупателей и по крайне мере три продажи. Попробуйте это. Категорически вам советую. Держите в уме что не поиск потенциальных покупателей во время окончания сделки, когда возможности наилучшие, так что когда у вас будут эти шесть "теплых" потенциальных клиентов и вы завершите три сделки, просто подумайте что у вас получилось если бы вы попросили их во время завершения сделки. Применяйте технику принятия соответствующего вида в поиске потенциальных покупателей и вам никогда не придется делать повторный просмотр вашей торговой картотеки — вы будет слишком заняты посещая новых потенциальных покупателей. Другая важная часть в установке вашей соответствующей внешности как продавца это ваша карточка бизнесмена. Это может быть ценное орудие или это может быть небольшой кусочек бумаги для людей которых вы встречаете, на котором написано ваше имя и телефонные номера. Что они сделают с вашей карточкой зависит от вас.

Ваша карточка есть вы.

Возьмите одну из ваших карточек и посмотрите на нее. Если это в среднем типичная карточка продавца то ее не трудно описать. В верхнем левом углу номер телефона фирмы. В верхнем правом, адрес и город. В центре — и тут вы поступили по настоящему умно — ваше имя, отпечатанное в другом цвете или большим шрифтом чем все остальное на карточке. В нижнем правом углу — товары, и в нижним левом наименование компании. Если вы действительно преуспеваете, то под вашем именем может быть ваш лозунг. Может быть описанное выше немного отличается от вашего, но это близко — близко к тому, что есть у среднего продавца — и если вы решили оставаться продавцом из среднего числа, отлично. Вы говорите что вы не хотите быть средним продавцом? Что вы хотите быть исключительным? Одним из ведущих и приносить домой бифштекс вместо гамбургера? Хорошо. Правильная карточка может помочь вам работать и быть таким как только что описывалось.

Встреча с Руфи, продавцом горцем.

Руфус — другое имя не подходит этому бывшему горцу, чей костюм выглядел так как будто он в нем спал, чьи ботинки выглядели так как будто он ходит в них на пашню и чьи торговые записи всегда были в верхней пятерке. Да, он был горец, и он не только так выглядел, он говорил так; был таким каким был. Он был произведением медленно двигающихся, медленно говорящих людей из лесной глуши Тенисийских холмов, и он брал преимущество от такого своего происхождения. Руфи был находчив; достаточно находчив что бы проанализировать окружающее его и так, что бы это оплатилось ему продажами. Мы недавно смотрели на вашу карточку, теперь посмотрим на карточку Руфи. Ну, это не карточка вообще. Это кусок дешевой, оберточной бумаги, отрезанный или оторванный неровный квадратик, который он "просто случайно" мнет в кармане его затасканного костюма. Прям вот так? Каждое утро когда Руфи идет в магазин — он продавец мебели — он закуривает свою вересковую трубку, выпивает в офисе чашку черного кофе, и начинает готовится к рабочему дню отрезая или отрывая — не очень стараясь — десять или двенадцать кусочков коричневой оберточной бумаги от матрасов. Он ничего не пишет на этих "визитных карточках", просто впихивает их в свой карман, и прохаживается у передней части магазина что бы наблюдать за приходящими покупателями. Руфи профессиональный продавец в каждом смысле этого слова, несмотря на его внешность, его разговор и необычную карточку. Все его записи продаж расписаны по датам, он завершает сделки с потенциальными покупателями и делает все остальное, что делает хороший продавец. То чего он не делает, и сделало его одним из лучших. Он не следует стереотипам посредственных продавцов, того как они выглядят, говорят и действуют. Он остается индивидуалом, от его одежды до его прически и деловой карточки. Когда Руфи дает его потенциальному покупателю свою карточку, ему не нужен лозунг или наименование компании. Все что ему нужно это написать свое имя и номер телефона на этом кусочке оберточной бумаги и потенциальный клиент никогда не забудет его. По ходу его покупок он может собрать дюжину деловых карточек, но как много из них были клочками оберточной бумаги? Не много, но Руфи даст вам именно такую. Руфи объясняет свою карточку просто: “Понимаете, карточка делает одну вещь, только одну: напоминает потенциальному покупателю обо мне, и как ему обратно войти со мной в контакт. Теперь, как может старый Руфи выглядеть умно, раздавая им причудливые десятицентовые карточки, одетый в костюм за сто пятьдесят долларов? Я хочу что бы люди помнили Руфи как продавца, а не как никчемный костюм или причудливую карточку". Здесь не говорится, что вы должны использовать клочок оберточной бумаги, не стричься, или спать в вашем костюме. Здесь говорится что вам следует проанализировать себя, и иметь деловую карточку которая представляет вас, а не каждого среднего продавца в стране.

Вы когда нибудь ели деловую карточку?

Деловые карточки, неважно как они дороги или привлекательны, сами по себе никогда не заменят хорошую вырезку, или дешевую сосиску, но они сделают работу для которой они предназначены, если вы будет использовать их должным образом. Как много деловых карточек вы роздали в прошлом году? Как много, в среднем, в месяц? Если нужно, просмотрите ваши записи. Они дадут вам достаточно точный счет. После того как у вас будет этот ответ, задайте себе следующий вопрос: этого было достаточно? Если вы средний продавец то так оно и есть. Если вы хотите быть как Руфи и Ал, то нет — особенно если вы работаете в такой области, в которой работает Ал.

Люди умирают каждый день

О.К. сказали вы, я куплю это. Что еще нового? Ал продает участки земли на кладбище, это одна из труднейших работ что имеются в продаже, и он проделал очень успешную операцию в этой деятельности под одним фактом, или, скорее, благодаря ясному пониманию этого факта. Как? Он раздает от двадцати до двадцати пяти деловых карточек ежегодно — в городе численностью меньше чем 125 тысяч людей. "Я покупаю пятнадцать тысяч за раз, и таким образом я получаю скидку. "Карточка из очень дорогого материала, напечатана простым шрифтом и не яркая по цвету. Она как и многие другие за исключением одной вещи: спереди между всей прочей информации есть мое имя и номер телефона, и под моим именем, “участки земли для захоронения". "На задней стороне карточки — я видел как сотни людей осматривают карточку с другой стороны что бы узнать больше информации — простая надпись, “Я всегда могу услужить". Когда я получил эту работу я проанализировал ее, что бы узнать в чем ее особенности "Я открыл две вещи, что делают продажу могильных участков почти легкой. Нужда в участке земли для захоронения вещь печальная; время когда продавец должен быть серьезным и проявлять осторожность. "Даже когда я продаю на будущее использование, я мягко нажимаю на торговый тон; разговариваю низким хорошо модулированным голосом и не делаю интенсивного нажима на покупателя. "Другая вещь — и это ключ к моим продажам — есть тот факт что эту нужду я могу удовлетворять приходя ко всем из нас от одного раза к другому. Каждый живущий, дышащий человек в моем городе это потенциальный покупатель. "Так что ответ был прост: подвергать город нажиму осторожным низким по тону напоминанием этого факта. Остальное легко. В действительности, мне было трудно говорить со всеми людьми кто звонил мне что бы спросить о участках для захоронения" Зная что он делает хорошие деньги, и имеет замечательную репутацию в своей области, я сделал некоторую проверку его нажимной теории. Из десяти человек которых я опросил, водители такси, официантки, деловые люди, шесть сказали что они узнали его имя, но не знают чем зарабатывает на жизнь. двое сказали что имели с ним дело, и еще двое сказали что он продавец участков на кладбище. Довольно хорошо для десяти человек взятых на угад в городе с населением белее чем сто тысяч человек? Будьте уверены. Используйте ваши карточки. Раздавайте их при каждом удобном случае. Оставьте одну под кофейной чашкой в ресторане, на сидении в кинотеатре, на лобовом стекле автомобиля, где вам угодно. Сделайте так что бы ваши карточки работали. Подытоживая эту главу о принятии соответствующего вида что бы добраться до следующего потенциального покупателя, возьмем крайний пример, что бы окончательно с этим разобраться. Можем ли мы предположи ть что Руфи, Тенесийский горец, был Маленький Толстый Человек в Зеленом Котелке? И у него отсутствуют два пальца на левой руке как у одного другого продавца о котором мы говорили. И вдобавок ко вс ему он продает кладбищенские участки! Какой потенциальный покупатель забудет такого продавца? Ответьте на этот вопрос сами. Теперь, я не говорю вам что бы поверх всего вы одевали детский нагрудничек, отрезали себе два пальца или носили зеленый котелок. Я не говорю что бы вы использовали обрывки бумаги вместо деловых карточек. Я говорю, что если вы имеете отличающие физические особенности, поставьте их на работу. Если нет, разгадайте загадку, напоминания потенциальным покупателям, что бы они вас не забывали. И превыше всего, предьявляйте вашу личность. Раздавайте ваши карточки потенциальным покупателям; они не принесут вам добра в кармане вашей рубашки или в ящике вашего стола. Все это ведет к принятию вашего облика как продавца. И не теряйте ценную тропинку приводящую к потенциальным покупателям, когда завершаете сделку; "жилу потенциальных покупателей" ведущую к золотоносному торговому успеху.



Использование телефона для высоковольтного нахождения потенциального покупателя

Когда вы ищите имена в телефонной книге и звоните им наугад, по без причины и без повода, вы обижаете человека которому вы звоните. Более того, вы можете причинить непоправимое повреждение; вы можете отвратить человека которому однажды придется иметь с вами дело.

Я тоже продавец.

Что бы проиллюстрировать указанное мной о отчуждении человека на другом конце провода когда вы делаете звонок наугад, представим что вы взяли мое имя в телефонной книге и звоните мне. Последующий разговор — воображаемый, но полностью правдоподобный потому что такое МОГЛО случатся — содержит сообщение. Я сижу у печатной машинки, работая над главой для книги о продаже и продавцах, и тут, звонит телефон. Тема этой главы получается способы лучшего и эффективного использования телефона. Я отвечаю "Алло?" "Это мистер Лес Дейн?" "Да, так" "Мистер Дейн, Я Джо Джонсон, с Амальгамейтед Пауэр Лаун Мауерс." "Да?" "У нас продажа, мистер Дейн, и я хотел бы рассказать вам о самом невероятном деле с которым вам ..." "Мистер Джонсон, простите за то что прервал вас, но вы звоните мне наугад, не так ли? У вас нет не указания ни сведений что я могу быть потенциальным покупателем, правильно?" "Ну Я извиняюсь если..." "Мистер Джонсон, простите меня опять за то что перебил вас, но если вы просто ответите на мой вопрос я покажу вам где этот разговор может помочь обоим из нас несоизмеримо. Понимаете, я тоже продавец." "Ну, да, сэр, я ЗВОНИЛ наугад. Мой торговый управляющий заставляет меня звонить десяти людям в день, без наводки или причины что бы звонить им. Я думаю это глупо но он говорит что мы должны это делать. "Ничего, мистер Джонсон, в этом отдельном случае я рад что вы позвонили, я тоже продавец, но более того, я в процессе написания книги про продажу и продавцов, особенно уделяю внимание поискам потенциальных покупателей, и так получилось что, когда вы позвонили я пишу главу о использовании телефона в деле обнаружения потенциальных покупателей. Хорошее совпадение, не так ли?" "Да сэр, но как я могу помочь вам...?" Он не понимал, что он может предложить, что могло бы быть использовано в книге. Я сказал ему. "Мистер Джонсон, если я могу показать вам как вы ДЕЙСТВИТЕЛЬНО можете заставить телефон работать на вас, как вы можете превратить холодные телефонные звонки (звонки на угад) в горячие и забыть про телефонный справочник, встретитесь со мной завтра?" "Ну, да, сэр, и если вы сможете убедить моего начальника как это глупо, делать холодные телефонные звонки, я и его приведу." "Нет, пока приходите только вы. О, мистер Джонсон, и принесите мне ваши записи холодных телефонных звонков или ведомость или что угодно, что вы там используете для записи этих звонков и полученных результатов, хорошо?" "Конечно принесу." Я договорился встретится с ним на следующий день, что бы пораскинуть мозгами вместе. Я не знал этого молодого человека раньше того как он позвонил мне домой, но я уверен что мы оба были в выигрыше от тех нескольких часов, что мы провели вместе. Теперь и вы получите выгоду от этой встречи.

Опасность, впереди неприятности.

Первая вещь Джо о которой я хотел поговорить в нашем разговоре прежним вечером, анализ и отбор выгодных и невыгодных положений, действительных или возможных. Первое, я спросил откуда он взял мой номер и имя. "Под "Д" в телефонном справочнике." "Без других указаний или причин, кроме того что вы должны были сделать десять телефонных звонков, правильно?" "Правильно" "И вы продаете газонокосилки, правильно?" "Правильно" "Я живу в Армиастед доме, и место что вокруг моего дома где имеется немного травы — я живу на втором этаже — можно содержать в порядке с помощью маникюрных ножниц, Джо." Он имел глупый вид. "О.К. Мы оба пытаемся научится от этого, ты ради того что бы быть продавцом, я для пользы тех кто будет читать мою книгу. То что мы видим здесь, это то что холодные звонки с самого начала, чаще всего, потраченное время, потому что человек которому звонишь, не будет, по одному или по дюжине причин, потенциальным покупателем твоего товара или услуги, согласен?" "Согласен." "Теперь, в какое время ты звонишь?" "Он на мгновение задумался "Ну, около семи, или немного позже. Я не хотел вас злить, звоня вам когда вы ужинаете." "Ты не хотел звонить когда я ужинал. Ты позвонил когда я принимал душ, и когда ни кого не было дома, когда ты звонил." "Я думал вы сказали вы были... о, я понял. Пункт второй против холодных звонков, правильно?" "Абсолютно. Просто потому что если ты ешь свой ужин около пяти-тридцати или в шесть не значит что я делаю то же самое. Предположим что я рабочий ночной смены и ты меня разбудил? Сколько у тебя шансов на продажу?" "Не много, да." "Ну вот, достаточно негативных сторон для как-неиспользовать-телефон. Теперь давай попробуем разобраться с подходом "как-использовать-телефон" для поиска потенциального покупателя, если мы согласились, что от холодных звонков в любом случае мало пользы. "Джо, как бы ты мог получить наводку что бы позвонить в то место где я живу; информацию что заставила бы тебя действовать при помощи этого звонка или попробовать другой номер?" "Ну, я не знаю. Я не знал тебя и ничего о тебе, когда я увидел твой номер; просто твой адрес и номер и... подожди минуту; справочник города. Это может мне подсказать где находится здание в котором твоя квартира, чем ты зарабатываешь на жизнь и как много членов в твоей семье. Не много, но больше чем у меня было. "И между прочим; я не должен бы тебе звонить" "Почему?" "Ну, потому что когда я понял что ты живешь в Армистеад доме я так же понял что у тебе нет большой надобности для приобретения газонокосилки." "У меня есть площадь на пять акров. Все в траве и нужно косить прямо сейчас." "Тогда хорошо, я попробую продать вам. Но я УЗНАЮ ЧТО ВЫ ВЛАДЕЕТЕ ЭТИМ МЕСТОМ перед тем как позвонить вам. Это даст мне наводку, причину позвонить, и вы будете менее склоны к тому что бы злится" "Хороший парень. Вот мы и дошли до чего-то. Теперь, Джо, можешь ли ты дать мне другое предположение о том как мы можем звонить новым потенциальным покупателям без того что бы звонок был полностью холодным?" "Минуту он думал, и я дал ему толчок "Как насчет твоей последней продажи? Это было в местах новостроек, за городом или где?" "Ну в местах новостроек, но покупатель не дал мне никакой информации ... я его спрашивал... " "Позвони соседу" "А?" "Джо, все его соседи увидят мистера Джонса постригающего траву новой газонокосилкой. Некоторые из них подойдут что бы разглядеть ее и начнут выражать свое восхищение. И некоторые из них вполне, будут готовы что бы купить такую. "Есть различные хитрости которые ты можешь использовать что бы позвонить его соседям. Первое, использование справочника города, навроде того что ты использовал когда звонил мне, и выписать шесть или восемь соседей окружающих Джонса. "Позвони им, по одному разу, и придумай оправдание звонку, НЕ указывая цену за продажу." "Как это?" "Скажи соседу что ты устал дозваниваться Джонсу и он не отвечает; что это важно что бы поговорить с ним. Затем до того, как он может предложить пойти за Джонсом, скажи ему что ты недавно продал Джонсу новую, полностью автоматическую, 24— дюймовую, супер-пупер и т.д. и т.п. и тебе нужно поговорить с ним, но теперь тебе в голову пришла мысль что можно подождать до завтра. "Затем: "Между прочим, мистер Смит, пока я с вами говорю по телефону, видели ли вы эту прелесть, что я продал мистеру Джонсу? Я могу вам предложить, это будет вторая в вашем районе..." Используй свое воображение и справочные книги, газеты и все что угодно, ты думаешь, что может предохранить тебя от чисто холодных звонков. Твои торговые агенты, другие люди от которых ты получаешь наводки, любой кто входит в контакт и могут давать тебе имена и телефонные номера людей, которые к тому же еще не потенциальные покупатели, но кому определенно есть смысл позвонить и УБЕДИТСЯ что они не покупатели." "Правда, Ну, а об этом вашем загородном участке..." У меня появилось чувство что дни когда Джо тратил время и силы на холодные звонки закончились, у вас будет так же, если вы НАЙДЕТЕ ПОВОД, не важно какой незначительный, перед тем как набирать номер.

Важность расчета времени.

Замечание Джо Джонсона о наблюдении за временем было неплохим. Попробуйте сделать так что бы время ваших звонков — имеете ли вы законный повод для звонка и ли просто незначительный — соответствовало с часами которые обычно подходят для среднего человека. И первое что вы должны узнать после того как вы заимеете соответствующий облик плохое ли это время для вашего звонка. Человек может быть прямо в душе, или он может спать, но если вы попытаетесь позвонить ему в другое время или будете извинятся за то что побеспокоили его, несколько человек разозлится, несколько будут так неучтивы что вы не сможете вернутся к вашей вежливости. В конце концов его имя и номер телефона ЕСТЬ в общественных справочниках. "Следующий совет: не будьте застенчивым или остроумником. Когда звоните, делайте это по деловому, прямо в точку, и не играйте в угадайку. Если он спросит кто сказал вам что бы вы позвонили ему, если так надо, скажите ему ложь, но СКАЖИТЕ ему. Не пытайтесь уворачиваться от вопроса с помощью остроумного замечания или игнорировать вопрос. Это только приведет его в ярость, и он очень даже может повесить телефонную трубку. В лучшем случае, уклончивая тактика не даст вам много потенциальных клиентов.

Извините не туда попал.

Однажды я забрел в офис Томми как только он закончил набирать телефонный номер. "Алле, могу ли я поговорить с мистером Конвеем, пожалуйста. "Ну, Мистер Роберт Конвей. Это Томми Бендт из Лкросланд и Недвижимость Вебб. Я хотел сказать ему что дом который он покупает будет ... не тот номер? Но это невозможно. Я продал ему дом прошлым вечером... он и его жена выезжают в Плизантвью на следующей неделе; у меня с ним была неплохая торговля на старом месте... через улицу? "О я очень сожалею что побеспокоил вас. Ну, посмотрим, ваш должен быть в белой штукатурке, типа ранчо с Волькс... Я думаю... кстати как вас зовут? "Да, мистер Стевенс. Я думаю что так. Да, он обменял свой дом и купил четыре спальных комнаты ... правильно. Кстати, пока мы с вами разговариваем по телефону, может вы тоже хотите посмотреть.." Когда он повесил трубку я набросился на него. "Томми, что тебе вообще годится? Я видел как ты высматривал этот номер в телефонной книге, и ты мог пытаться целый день но не смог бы найти неправильный номер. Ты попал туда, куда ты набирал..." "Ты прав старина. И я так же нашел потенциального покупателя, не так ли?" "Томми, ты сделал это намеренно. Это твой способ искать потенциального клиента, правильно? Используешь технику "неправильного номера", что бы добраться до соседа по телефону, и затем пытаешься заставить его подумать о новом доме. Хорошая мысль. Я оторвался от дел что бы пообедать с Томми, и это были одни из самых просветительных и полезных часов обеда, которые я когда либо проводил с моим товарищем продавцом. "Я разработал эту последовательность действий несколько лет назад, и поверь мне, не зря. По правде, я имею несколько вариаций этого типа подхода, и они приносят около двадцати процентов приходных, настоящих потенциальных покупателей из тех звонков, что я делаю. Добавь другие десять процентов случаев, когда человек говорит: “Не возражаю если вы если вы запишите мое имя и позвоните мне через три месяца", и пять звонков которые занимают от двадцати до тридцати минут, в общем не плохая плата за набор номера" рассказывал мне Томми во время обеда. "По правде говоря, если вы спросите меня, что есть наиболее ценный инструмент продажи я скажу, я должен буду сказать это моя компания и моя репутация во первых, и уже во вторых это телефон. Но у вас должна быть хитроумное приспособление; повод. Меня нельзя признать занимающимся пустой работой, делающим холодные звонки" сказал он. "Расскажи мне побольше о процедуре неправильного номера." Попросил я. "Ну, это работает на двойном принципе, который действительно оплачивается. Первый, неправильный номер — но всегда к его ближней или следующей соседской двери, даже хотя я изображаю что звоню человеку с которым я только что завершил сделку. "Второй, 'заниматься с Джонсами' вещь действительно настоящая. Когда ты говоришь ему что его сосед только что сделал покупку, он возможно, не стане торговаться тут же, но он БУДЕТ заинтересован. И тут у вас есть шанс дать ему предложение по делу; позже если он не готов сейчас." "Великолепно. Есть ли у тебя другие хитрости, что ты делаешь с телефоном, Томми? Необычные хитрости, не те же самые старые в использовании вещи, что редко оплачиваются, но те что делают продавца счастливым?

Позвоните мистеру Джонсу...

"Ну ладно, у меня есть еще и другая уловка, что я использую на соседях, что работает достаточно хорошо. Я выискивал его соседей в книге и давал номера нашей секретарше. Она обычно обзванивает восемь человек. По два на всех четырех сторонах от него, что бы убедится что я имею все возможное. Когда она звонит я прошу ее что бы она что бы она оставила сообщение для мистера или миссис Соседа, что бы они позвонили мне по нашему номеру. Когда человек которому звонят спрашивает а зачем это все, она сразу же говорит, что она извиняется, но она не знает. Иногда они спрашивают чем я занимаюсь, или не продавец ли я, но не часто. Когда они спрашивают это, она говорит им что я продавец и кого я представляю. Чаще всего они не могут устоять; любопытство делает самую главную работу, и они звонят мне. И она всегда говорит мне когда они знают, что я продавец. Это действительно те с которыми я ДЕЙСТВИТЕЛЬНО работаю. У них должно быть что то в уме кроме чистого любопытства, или почему они тогда все равно звонят когда знают что я продавец страхования жизни? Конечно они имеют предположения зачем я звонил.

Вы звоните так или иначе.

Томми и я пришли к согласию на другом использовании телефона, естественном как набор номера. Это спрашивание любого, кому вы звоните в вашем регулярном каждодневном использовании телефона, о потенциальном покупателе или продаже. "Я не отличаюсь от других продавцов. Я всегда на телефоне. Эти звонки идут к людям в любом случае жизни, на любом уровне. "К примеру, когда я звоню в банк по поводу состояния моего счета — в действительности, я звонил им в другой день — я говорю с несколькими людьми, перед тем как повесить трубку. Во первых на коммутаторе имеется женщина, затем отдел проверки записей, и обычно кто-то еще в отделе, с кем я говорю о моем счете. "И вы можете поставить на одну вещь: каждый из этих людей в коротком времени, становится просто нужен для дела, или по крайне мере потенциальным покупателем. Они знают меня, и они знают единственный способ что бы у меня на счету были деньги, деньги на которых банк делает деньги, это продажа. Я указываю на это в течении обычного рабочего дня разговаривая с десятью или двадцатью людьми с которыми мне не приходится разговаривать по иным поводам, и я спрашиваю их о деле когда разговариваю с ними по телефону. Это хорошее сотрудничество продавцов, и это оплачивается" сказал он.

Ваш телефонный номер.

Просто, насколько важен ваш телефонный номер и как он относится к поиску потенциального покупателя? Я вам скажу, что он БОЛЕЕ ВАЖЕН чем ваше имя, ваше первое имя, наименование фирмы и что либо еще, за редким исключением возможно окажется важней товар или услуги которые вы продаете. Слишком много продавцов представляют себя выставлением на обозрение своего имени отпечатанного крупным шрифтом на их карточке или в заголовке письма. Телефонный номер, обычно, так мал, что вы едва можете его заметить. У меня телефонный номер больше, чем что либо еще, прямо в середине карточки. Под номером, продукт или услуги, которые я продаю. Попробуйте сделать так в следующий раз, когда будете заказывать карточки. Поместите телефонный номер там где вы помещали свое имя, и наблюдайте как люди начнут вам звонить. Это особенно важно для торгового агента. Сделайте номер вашего телефона наиболее важным аспектом в ваших с ним отношениях, и когда он находит потенциального покупателя он должен автоматически подумать о вашем телефонном номере. Есть другой действенный способ держать ваш телефонный номер в удобном для пользования состоянии для ваши агентов и покупателей. Скажем, что вы продаете страхование жизни. Поместите несколько объявлений, маленьких, но с выдающимися по виду телефонными номерами, и вашим именем, меньше, под номером. Помещайте это объявление в каждую часть корреспонденции, расписок, писем, рекламных брошюр и всего чего угодно, того что вы даете или посылаете покупателям или торговым агентам. Сосредоточьтесь на том что бы они ПОМНИЛИ ЭТОТ ТЕЛЕФОННЫЙ НОМЕР, а не ваше имя. Как сказал один человек, “Ничего страшного что вы мне позвонили, просто потому, что позвонили". Это разумно, не так ли?

Магический номер.

Один товарищ которого я знал — он продавец автомобилей — однажды озолотился после того как несколько раз позвонил по телефону, и он кое что заметил: ширина номера телефона его фирмы должна была соответствовать надписи "See Fred" (Встретится с Фредом). Он позвонил на телефонную компанию, что бы у него была линия проведенная в его диллерскую компанию, с его собственным номером, проведенную прямо в его офис. Таким образом, обходя коммутатор, он устранил получение им звонков предназначаемых для отдела обслуживания или стоянки использованных автомобилей. Его номер, 733-3733, пишется "See Fred", на наборнике, и он говорит что дополнительные сделки которые он получает более чем оправдывают плату за телефон, что он делает из своего собственного заработка. Компания просто высчитывает все что причитается из его получки раз в месяц, и он ни за что не отдаст этот номер. Но о чем это? Сменить свое имя на Fred, или Bjhr что бы подходил к телефонному номеру? Нет. Здесь указывается на НЕЧТО НЕОБЫЧНОЕ связанное с вашим телефонным номером и использованием этого, что бы иметь преимущества. Большинство телефонных компаний дадут вам телефонный номер, который вы попросите, если только такой уже не имеется у кого-то, и в некоторых случаях попросят хозяина номера освободить его если он ему не очень нужен. Хороший пример использования хитрости с телефонным номером, что бы он лучше запоминался вашим потенциальным покупателям, я показал оператору на станции обслуживания много лет назад. Я остановился там позвонить, я заметил, пока я ждал когда мой вызов пройдет, что у него имеется машина техпомощи. Номер его центральной телефонной станции был 765. Перед тем как уйти я сказал владельцу что я мог бы дать предложение которое могло бы упростить запоминания номера людям которым нужна машина техпомощи. Он выслушал меня и через несколько дней я видел его машину в деловой части города. На борту машины был написан призыв: "Что бы вызвать машину техпомощи, набирай простой номер 765-4321". Любой кому была нужна машина техпомощи, должен был запомнить только префикс, который должен был знать любой в этой местности, оставшееся было легко, как он и указывал в объявлении. Другой товарищ которого я знал — он продавал печатные и офисные товары — имел уникальную карточку. На ней не было ничего кроме "Позвони Джо". На ней не указывалось что он продает, как его зовут и что либо еще и сбивало с толку человека который смотрел на это "Позвони Джо". Но когда потенциальному клиенту были нужны печатные и офисные товары, он был очень склонен думать об этой необыкновенной карточке и помнил что продавец (телефонный номер его фирмы был в списке под обычным именем, в передней части книги, на желтых страницах под графой печать и так же офисное оборудование) есть в списке просто как Джой. Конечно номер был тот же самый что и номер фирмы, и когда the prospect a bird dog calls, все что ему было нужно, это попросить к телефону Джо, и он был в деле; и вот он и Джо. Ваши торговые агенты, покупатели и другие, так же имеют и свои собственные дела, и им нужно заботится о своих собственных проблемах и вещах о которых они не должны забывать. Облегчите для них задачу по нахождению вас настолько, насколько возможно, и облегчите запоминание вашего телефонного номера. Тогда они будут более склонны позвонить чем говорить: “Его так трудно найти", или "Я не могу вспомнить кому он продает".

Телефон, газета и Вы.

За годы я выучил, что один из наиболее ценных источников потенциальных покупателей для любого продавца можно найти в местной газете, если вы используете ее правильно. И эта ценная помощь может быть связана с телефоном, что бы делать разительно действенные комбинации по нахождению потенциальных покупателей. В газете есть четыре основных секции, которые настоящий золотой рудник потенциально покупающего материала. Это общественные, спортивные, деловые и классифицированные объявления. Давайте взглянем на них, на каждое по отдельности и посмотрим где нам пригодится телефон.

Общественная страница.

Свадьбы, новости садовых клубов, деятельность гражданских клубов, список бесконечен. И в этом списке, в каждой из этих обычно коротких отдельно взятой новости для вас имеется открытое приглашение Объявление о свадьбе говорит вам кто вступает в брак, краткие биографические данные этой пары и информация относительно того где они собираются жить. Анализируя отчет, вы узнаете имя будущего мужа, чем он занимается. У вас есть тот факт, что он и его невеста собираются жить в таком то и таком то подразделении. По всем этим трем фактам предполагается недвижимость, страхование жизни, инвестиции, электробытовые приборы, декоратора, автомобили и хорошо бы знать что еще для бдительного, недремлющего продавца. Ну ладно, замечательно. Так что же вам с этим делать и где тут нужен телефон? Перед тем как мы займемся этим, позвольте мне сказать что много торговых управляющих видят это скорее как удобный случай для послания письма или открытки, чем для звонка, и тут я несогласен. Если вы не хотите звонить, устройте личную встречу, но не пользуйтесь открыткой или письмом. Это суетливое, волнующее и беспокойное время подготовки к свадьбе ваша карточка и возможно письмо, потеряются в суматохе. В лучшем случае, он на него посмотрит и отложит — очень возможно в корзину для ненужных бумаг. В лучшем, он отложит его и забудет куда положил, так и бывает, если он вообще подумает о нем снова. С телефонным звонком — и здесь позвольте мне сделать ударение что вы будете мудры скорее просто положить фундамент чем пытаться идти продавать прямо сейчас — вы будете использовать ваше открытие с наилучшим преимуществом. Типичный звонок может проходить таким образом: "Мистер Смит? Мистер Томас Смит?" "Да ?" "Мистер Смит, это Харри Джонс. Я работаю в Фирме Страхования Жизни в Перкинс Билдинг. Как у вас дела сэр? "У, отлично, но что... ?" "Я позвонил что бы поздравить вас с предстоящим вступлением в брак. Увидел объявление в газете, и захотел пожелать вам и (назовите ее Мисс и используйте ее имя, а не будущее Миссис Смит) всего самого наилучшего. "Ну, спасибо, но... вы знаете Джейн?" "О, нет, я продавец, мистер Смит. И я знаю что вы будете заняты следующие несколько недель, так что я не хочу отнимать и момента вашего времени. Я подумал, подумал, что когда вы и ваша жена там поселитесь мог бы я каким лобо образом помочь вам в приведении ваших планов на будущее в жизнь?" "О, очень хорошо что вы позвонили, но..." "Я, вас сейчас отпущу, потому что как я сказал, вы очень заняты и вам не хочется говорить о страховках. Спасибо за то что выслушали меня мистер Смит, я свяжусь с вами позже если чем либо смогу быть полезен." Здесь, все зависит от того как сильна реакция которую вы получаете от потенциального покупателя, вы может предложить побудитель, такой, как свадебный подарок, пару билетов в кино, или что-то вроде коробки конфет. Многие из вас скажут, “Это плохое время звонить человеку по поводу страхования жизни или инвестиций на новую машину, прямо когда он нервничает по поводу предстоящей свадьбы". Я говорю, что так надо ПОТОМУ что из-за предстоящего вступления в брак ему НУЖНЫ и он ХОЧЕТ все средства и предложения помощи которые он может получить. Помните как вы рассчитывали на друзей и семью в это время? Вы тревожились и нервничали, и вы были ГЛАВНЫЙ ПОТЕНЦИАЛЬНЫЙ ПОКУПАТЕЛЬ для продавца с чем-то что вам было нужно тогда или потом, как результат вашего брака. Подумайте об этом таким образом и начните наблюдать за брачными объявлениями. Это оплачивается.

Деловой раздел.

Открытие новых дел, расширения фирм, продвижения по службе и продажи, упомянуто совсем немного, несомненно золотые возможности для энергичного продавца, если он использует их. Бизнес расширяется. Значит нужно больше офисной мебели, декоративной отделки, ремонтных материалов и работ, добавочных предоставлений рабочих мест и реклама, упомянуто совсем немного возможностей. И так вы звоните. "Доброе утро, мистер Янг. Это Пит Осборн из Объединения Офисные Машины. Поздравляем с расширением вашего дела. Видел архитектурное изображение в газете этим утром. Это будет действительно замечательное прибавление в нашем районе. И вашим людям намного лучше, тоже. Полагаю вы действительно волнуетесь по этому поводу, а? "Да, мы, мистер...у, так как вы сказали вас зовут?" "Пит Осборн, мистер Янг. Но не пытайтесь запомнить имя. Я знаю вы очень заняты с планированием вашего расширения, так что я не хочу задерживать вас. Я просто хотел позвонить и пожелать успеха в новом отважном решении. Мы встретимся позже, ладно?" "О да, да, конечно. Вы сказали что вы занимаетесь офисными машинами? Хорошо, нам понадобятся... " Вы не всегда будете правильно попадать в представившийся вам случай поговорить с ним о продаже прямо тогда, но вы откроете дверь с ДЕЙСТВИТЕЛЬНОЙ, ЗАКОННОЙ ПРИЧИНОЙ что бы звонить ему. И если ваш следующий звонок приведет к встрече — не ждите слишком долго — вы добавите к вашей продаже завершение. Это просто.

Спортивная страница.

Я почти слышу как вы спрашиваете:" Кто в мире когда либо получал потенциального покупателя со спортивных страниц, разве что это был футбольный агент, кто слышал о 245 фунтовом игроке отбивающем мяч который мог пробежать стометровку за девять секунд?" Я получал. И вы тоже можете, если вы сделаете так как я скажу вам. "Маленькие Мальчики Бейсбольная Команда Организованная в Райсвиле". Это шанс для групповой страховки, униформы, оборудования, нового или бывшего в использовании автобуса для транспортировки, текущий ремонт для оборудования которым они будут играть на поле и дюжине других если вы поразмыслите как они могут использовать то что вы должны предложить. "Звездные Знаки Высшей Школы С Профессиональной Бейсбольной Командой" Мальчик поедет в клуб на ферме, так что ему может понадобится автомобиль. Ему понадобится одежда, страховка, может быть даже дом (откуда вам знать, но что если он и его дорогая обещали сами себе что если он подпишет контракт то они поженятся?) и сотня других вещей. Все они могут быть предоставлены продавцом. Не заставляйте его ходить на поиски. Позвоните ему. Сейчас. Сегодня.

Классифицированные объявления.

После прочтения последних трех справок в секциях, вы должно быть должно быть уже значительно далеко впереди от меня. Вы должны понять (если вы продавец автомобилей) что есть причина, по которой человек продает свой пятилетний Зиппер Шесть. Может быть он не был удовлетворен предложением который предложил ваш конкурент... и как насчет парня ищущего домик на колесах для лодки или камеру или тысячу и одну других вещей. Кто сказал что вы не можете или вам не следует звонить ему? Он позвал вас, как следствие, поместив объявление. Так что будьте к нему учтивы, и к себе благосклонны, звоня ему что бы точно узнать есть ли у вас то что он хочет и то что ему нужно.

Подумать, Позвонить — довести до конца.

Возможно лучший способ подвести итог этой главе просто сказать вам ДУМАЙТЕ, ЗВОНИТЕ и ДОВОДИТЕ ДО КОНЦА. Подумайте о телефоне и тысяче других благоприятных случаев которые он представляет. Затем звоните, но не звоните как попало. Никогда. Подумайте о причине, оправдывающих обстоятельствах, для вашего звонка и это гораздо больше подойдет для того что бы произвести долго длящееся впечатления на человека которому вы позвонили. Затем, доводите это до конца, не тяните время, и при личном контакте, наблюдая как список ваших потенциальных покупателей — и более того, список ваших завершенных продаж — будет увеличивается. Три вещи: Думать, Звонить, доводить до конца. И затем — Напасть На Золотую Жилу.


