Budowanie biznesu, budowanie relacji

Szukasz sposobu na zwiekszenie swojej sprzedazy?

Pomysl o swoich trzech najlepszych klientach, a nastepnie
skoncentruj sie na poszukiwaniu potencjalnych klientow takich jak oni.
Paul Karasik

Wielu profesjonalistow
zajmujacych sie sprzedazg
ustug finansowych korzysta z
technik sprzedazy, ktére
niezawodnie przynoszg im
sukces. Mimo tego
prawdopodobnie znajdzie sie
niejeden, ktory nie wykorzystuje
wszystkich okazji do
poprawienia umiejetnosci, ktore
moga mu zapewni¢ wieksze
sukcesy.

Dla przyktadu, sposéb w jaki
twoi klienci prowadzg interesy
zmieniat sie przez ostatnie lata —
jesli nauczysz sie jak
rozpoznawac te zmiany, jak
wykorzystac te wiedze w
praktyce mozesz skoncentrowac
sie na tej czesci rynku, ktéra
przyniesie twojej wtasnej firmie
najwieksze zyski.

Czego chc g klienci

Zatdzmy, ze mamy dwdéch
doradcéw, kazdy z innym
zmystem do intereséw. Pierwszy
wie wszystko o oferowanych
produktach, potrafi robi¢
zaawansowane plany finansowe
i nie ma sobie réwnych pod
wzgledem biegtosci technicznej.
Jednak kiedy dochodzi do
marketingu jego wlasnych ustug
ten doradca raz za razem
pudtuje. A teraz wyobraz sobie
innego doradce, ktérego
umiejetnosci marketingowe sg
doskonate, ale jego znajomos¢
oferowanych produktéw nie jest
tak wnikliwa. Powiedz, kto twoim
zdaniem zarobi wiecej
pieniedzy?

Jezeli odpowiedziates, ze
doradca z ponad przecietnymi
umiejetno$ciami marketingowi,
masz racje. Przyczyna, dla
ktérej ten doradca odnosi
wieksze sukcesy sg zmiany,
ktére zaszly na rynku w
ostatnich latach. Dla przyktadu
nie wiecej, niz 10 lat temu jezeli
chciates kupi¢ akcje
kontaktowates sie z maklerem

gieldowym, korzystanie z ustug
bankowych wymagato wizyty w
oddziale banku, kupno
ubezpieczenia wigzato sie z
rozmowag z agentem
ubezpieczeniowym. Dzisiaj
klienci moga kupowaé fundusze
powiernicze przez internet, albo
zwrocic sie do swojego
opiekuna bankowego o porade
w zakresie planowania
finansowego.

To czego klienci oczekujg od
profesjonalistéw sprzedajacych
ustugi finansowe réwniez ulaga
zmianom. W 2003 roku w
sondazu prowadzonym na
zlecenie Million Dollar Round
Table zapytano 1000
Amerykanéw: Co w
najwiekszym stopniu wptywa na
twoje poczucie finansowego
bezpieczenstwa? Prawie dwie
trzecie respondentow — 62
procent — odpowiedziato, iz
kompletny plan finansowy.
Méwigc prosciej: klienci sg mniej
zainteresowani tym co wiesz o
konkretnych produktach
finansowych, a bardziej
koncentrujg sie na tym co wiesz
o nich i ich konkretnych
potrzebach. Oczekujg doradcy,
ktory poswieci czas na
zrozumienie ich sytuacji a
nastepnie zaoferuje
kompleksowe rozwigzanie, a nie
tylko kolejny produkt
inwestycyjny.

Co to oznacza dla sprzedawcow
ustug finansowych dziatajacych
dzisiaj? Na poczatek, doradcy
muszg zaczaé poswiecac wiecej
uwagi relacjom jakie majg ze
swoimi klientami, a mniej
skupiac sie na swojej ofercie
produktowej. Powinni spedzaé
wiecej czasu na poznawaniu
celéw i wartosci wyznawanych
przez klientéw, na odkrywaniu
tego co chca osiggnac i gdzie
chca by¢ w przysziosci. Dopiero
potem, bazujgc na tych

informacjach, moga
rekomendowacé rozwigzanie.
Kluczem do uzyskania tych
informacji sq wartosciowe
relacje.

Ustal na czym si e bedziesz
koncentrowa ¢

Budowa biznesu
skoncentrowanego na relacjach
jest tatwiejsza jezeli zawezisz
swoj obszar dziatania. Pomysl o
trzech najlepszych klientach
jakich masz. Pomysl réwniez o
tym co oznaczatoby dla ciebie w
kategoriach osobistych i
zawodowych gdyby wszyscy
twoi klienci byli tacy jak oni.
Mysle, ze znalaztby$ w tym
wiele korzy$ci: mniej pracy,
mniej stresu i wiecej
warto$ciowych polecen — by
wymienic tylko kilka.

Rozwijanie bazy klientow, ktéra
blisko odzwierciedlataby profil
twoich trzech najlepszych
klientéw moze kardynalnie
zwiekszy¢ twoje przychody.
Doradcy, ktérzy skupiaja swojg
energie na pielegnowaniu
warto$ciowych relacji z
warto$ciowymi klientami sg w
stanie podwoic¢ swoje przychody
w 18 miesiecy. Aby tego
dokona¢ musisz poswieci¢
wiecej czasu na
wyselekcjonowanie tych 20
procent twoich klientéw, ktorzy
przynoszg ci 80 procent
dochodoéw. Innymi stowy, okresl
profil swojego idealnego Klienta i
poswiecaj wiecej czasu ha
spotykanie sie z prospektami
odpowiadajgcymi temu profilowi.

Kiedy pytam najlepszych
sprzedawcow co jest gldbwnym
zrodiem ich sukcesow,
konsekwentnie odpowiadaja;
Jako swoj cel uczynitem
spotykanie sie caty bozy dzien z
najbardziej wartosciowymi
potencjalnymi klientami. Kiedy
akurat nie spotykam sie z

LAP POLECENIA

Twoje najlepsze zrodto nowej sprzedazy to dotychczasowi klienci. Ale wielu doradcow nie prosi o
polecenia swoich najlepszych klientéw. By¢ moze przyczyng jest to, iz pracuje ci sie z nimi najtatwiej i
nie wymagajg zbyt wiele uwagi? Albo moze dlatego, ze odnosisz sie do nich bardziej jak do przyjaciét niz

klientow?

Musisz zapamietaé, ze twoi najlepsi klienci spedzaja czas z ludzmi podobnymi sobie, ktérzy mogg - jesli
tylko poprosisz o polecenia - sta¢ sie twoimi kolejnymi wartosciowymi klientami. Nastepnym razem kiedy
bedziesz rozmawia¢ z jednym ze swoich idealnych klientow zapytaj: ,Zawsze chciatem pracowacd z
wieksza liczba ludzi takich jak ty. Z kim powinienem porozmawiac¢?”

najbardziej wartosciowymi
prospektami, rozmawiam z
najbardziej wartosciowymi
dotychczasowymi klientami. Jak
myslisz, co sie stanie kiedy ty
sam zaczniesz sie
koncentrowac¢ nad takim
obszarem dziatania? Co to
bedzie oznacza¢ dla twojego
biznesu, jezeli poswiecisz caty
swdj czas na poszukiwanie
klientéw takich jak twoi trzej
najlepsi oraz na podtrzymywaniu
relacji z twoimi najbardziej
warto$ciowymi klientami? Ide o
zaktad, iz twoj biznes i twoje
wyniki wzrosna istotnie.

Adresatem jest twoj rynek
docelowy

Twoi trzej najlepsi klienci sg
wyznacznikiem do kogo
powinienes$ adresowac swoje
wysitki marketingowe. Kogo
powiniene$ mie¢ przed oczami
jako adresata twoich wszystkich
planowanych dziatah. Majac ten
obraz przed oczami mozesz sie
zastanawiac jak skuteczniej
dociera¢ do ludzi, ktérzy
przynoszg najwiecej profitow dla
twojej dziatalnosci.

Doradzam profesjonalnym
sprzedawcom ustug
finansowych korzystanie z
metody, ktérg nazywam
sJednominutowym raportem
korzysci”. Korzystanie z tej
metody rozpoczyna sie od
pytania ,Czy wiesz, ze... ?" a
konczy raportem korzysci,
rozpoczynajacym sie od stow
.10, Czym sie zajmuje...” To
pozwala ci zdefiniowaé swoj
rynek docelowy i przedstawic¢
wartosc¢ twoich ustug dla klienta
w jednym prostym zdaniu.

Dla przyktadu rozpoczynasz od
pytania: ,Czy wiesz, ze czesé
0s0b na emeryturze ma problem
z nadgzeniem za wzrostem
kosztow zycia?” a nastepnie

przedstawiasz korzysé: ,To,
czym sie zajmuje to takie
planowanie strumienia
przychodow na emeryturze
klientow, aby nie staneli przed
ryzykiem spadku wartosci
nabywczej swoich dochodow.”

Zacie $nigj relacje

Dzisiaj proste docieranie to
prospektéw i klientéw z twojego
rynku docelowego nie wystarcza
— musisz takze zaciesnia¢ z nimi
swoje relacje. Budowanie relacji
nie musi by¢ skomplikowanym
procesem. Mozesz rozpoczgc
od pytan, ktore pokazg twoim
klientom nie tylko twoje
zainteresowanie robieniem
interesow z nimi, ale takze tym
co cenig i lubia.

Wazne jest aktywne stuchanie
odpowiedzi na twoje pytania.
Polecam przechowywanie
notatek z rozmow z klientami, co
pozwoli ci lepiej pamietac o
czym rozmawialiscie. Dzieki
wykorzystaniu tych informacji,
do ktérych zawsze mozesz
siegnac, dajesz swoim klientom
poczucie zwracasz uwage i
jestes autentycznie
zainteresowany tym co méwia.
Aby zaciesniac relacje
profesjonalny sprzedawca ustug
finansowych musi, z czym z
poczatku moze nie czuc sie
komfortowo, odkry¢ samego
siebie, swoje wartosci, cele etc.
Dlaczego? Jezeli dasz sie
poznac swojemu klientowi jako
cztowiek (nie tylko na
ptaszczyznie zawodowej)
budujesz zaufanie. A jesli klient
ci ufa, wéwczas tworzenie relacji
biznesowych, ktére koncentrujg
sie na tym jak twoje produkty
pomoga realizowac jego cele i
zabezpieczac jego przysziosc
jest tatwiejsze.
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Klienci sq mniej
zainteresowani tym
co wiesz o
konkretnych
produktach
finansowych, a
bardziej koncentruja
sie na tym co wiesz
o nichiich
konkretnych
potrzebach



