[image: getAbstract]Ниндзя продаж
Тайное искусство больших побед
[image: Cover]Ларри Кендалл
					•
				Альпина Паблишер © 2021
					•
				387 с.

Продажи

Рейтинг:
				8

Практические советы
Начальный уровень
Четкая структура

Основные идеи
	Давным-давно, когда японский император разуверился в самураях, он обратился за помощью к ниндзя – искусным воинам, но не таким гордым и заносчивым, как самураи.
	Многих специалистов по продажам можно сравнить с самовлюбленными самураями – они относятся к клиентам пренебрежительно.
	Продавцы-“ниндзя” сосредоточивают все свое внимание на клиентах, а не на своей персоне.
	Система “Ниндзя продаж” основана на четырех принципах.
	Во-первых, научитесь управлять собой ‒ своим мышлением, эмоциями и энергией.
	Во-вторых, не навязывайте клиентам покупку, а старайтесь решить их проблемы.
	В-третьих, заботливо выстраивайте взаимоотношения с теми, кто относится к вам с симпатией и доверием и кто готов осуществить сделку с вашей помощью.
	В-четвертых, налаживайте эффективные коммуникации с клиентами, чтобы помочь им сделать правильный выбор.
	Чтобы освоить систему “Ниндзя продаж”, необходимо научиться правильно задавать вопросы.


Рецензия getAbstract
Гуру продаж недвижимого имущества Ларри Кендалл дает в своей книге советы риэлторам и всем, кто профессионально занимается продажами, как повысить свою эффективность и свой доход. Продавцы из любой отрасли найдут много полезного для себя в хорошо зарекомендовавшей себя на практике системе Кендалла “Ниндзя продаж”. И даже не будучи связаны с продажами по роду своей деятельности, вы сможете использовать методику автора, чтобы изменить свое мышление и научиться настраиваться на позитивный лад. Это заряжающее энергией руководство пригодится всем, кто много общается с клиентами.

Краткое содержание
Поиск своего метода
Закончив колледж и отслужив в армии, автор книги Ларри Кендалл начал искать работу в сфере продаж, полагая, что в этой области всегда требуются люди. Решив заниматься недвижимостью, он отправился на представительную отраслевую конференцию в Денвере, чтобы послушать специалистов. Но выступавшие там “эксперты” на разные лады превозносили манипулятивные техники, о которых Кендалл теперь иначе, как о методах времен экономического спада, не говорит: это приемы запугивания, обмана и давления на покупателей.
“Догадывались ли вы, что хорошими продавцами не рождаются? Ими становятся”.

Вместо того чтобы пойти по традиционному пути, Кендалл начал искать людей, чей опыт и установки соответствовали бы его складу характера и нравственным принципам. Ему удалось найти учителей, которые помогли ему стать именно таким профессионалом, каким он хотел быть. Впоследствии Кендалл участвовал в создании риэлторского агентства The Group: сегодня у этой фирмы шесть представительств в штате Колорадо, и в ней работает около 200 агентов. The Group пользуется успехом благодаря эффективной системе “Ниндзя продаж”. Своей методике Кендалл обучает других риэлторов; выпускниками его учебной программы уже стали свыше 50 тысяч человек из разных стран.
Система “Ниндзя продаж”
В старину дворец императора Японии охраняли самураи. Император давал своим отважным воинам все самое лучшее ‒ оружие и одежду, еду и кров. Со временем, из-за того что им в изобилии доставались все блага, самураи обленились и перестали выполнять свои обязанности. Император, хотя и был обеспокоен тем, что его жизни и владениям может что-то угрожать, не хотел ссориться с самураями. Поэтому он решил втайне обучать боевым искусствам придворных садовников. Садовники выполняли опасные задания по ночам, а днем занимались своей обычной работой по саду. Они стали воинами-невидимками, или ниндзя, – быстрыми и ловкими, но скромными и не такими самовлюбленными, как самураи.
“К сожалению, среди ведущих специалистов по продажам много таких, кто воплощает собой типичного самурая ‒ показной лоск и самомнение”.

Многие современные менеджеры по продажам ведут себя, как самураи ‒ ими движут эгоцентризм и желание как можно больше заработать. В отличие от них продавцы-ниндзя не назойливы и не агрессивны. Они “продают, не продавая”: концентрируют все свое внимание на клиентах и ставят своей целью принести им максимальную пользу.
Систему “Ниндзя продаж” характеризуют несколько особенностей.
	Это структурированный, подкрепленный цифрами подход, который может освоить и применить любой.
	Система дает предсказуемые результаты.
	Независимо от своего психоэмоционального типа, пола и других факторов, любой менеджер по продажам может, используя эту систему, добиться высоких финансовых показателей.
	Система подходит продавцам из любой отрасли.

“Зеленый свет продаж”
Система “Ниндзя продаж” включает в себя концепцию психолога Дона Аспромонте под названием “зеленый свет продаж”. Продавцам недвижимости необходимо нейтрализовать типичные опасения покупателя ‒ только тогда в сознании клиента загорится зеленый свет, открывающий путь к покупке.
“Задача ниндзя ‒ помочь клиенту обрести ясность и уверенность”.

Что же пугает покупателя? Он боится:
	Упустить хорошее предложение. Если покупателю очень понравилось жилье, которое ему предложили, он начинает беспокоиться, что у него этот дом у него из-под носа уведет кто-то другой. Поэтому, думает он, нужно торопиться.
	Не увидеть других вариантов. Поразмыслив, покупатель понимает, что необходимо подходить к делу рациональнее. Теперь он беспокоится, что не сравнил первый понравившийся вариант с другими, – возможно, есть еще лучшие.
	Переплатить. Если такой хороший с виду дом еще не продан, рассуждает покупатель, возможно, дело в завышенной цене.
	Не заметить недостатков. Наконец, внутренний монолог покупателя подводит его к мысли о том, что дом не продан, потому что с ним связаны какие-то проблемы.

10 шагов алгоритма продажи
Чтобы освободить покупателя от всех этих сомнений, продавцы-ниндзя следуют особому алгоритму действий.
	Приветствие. Начните знакомство с клиентом так, чтобы он почувствовал свою исключительность. Дайте ему понять, что вы с удовольствием поможете ему найти дом его мечты.
	Проведение встречи. В начале личного знакомства покупатели, как правило, очень нервничают. Эта отрицательная энергия никуда не исчезнет, если вы останетесь беседовать с клиентом в том же помещении, где его встретили (например, в холле). Поэтому основной разговор ведите в другом месте (к примеру, в своем кабинете).
	Интервью с покупателем. Начиная беседу, скажите клиенту, что хотите задать ему несколько вопросов, которые помогут вам совместно с ним подобрать подходящий объект. Попросите разрешения делать для себя пометки. Задавайте вопросы, касающиеся фактов: “Где вы сейчас живете?”; “Сколько времени вам потребовалось, чтобы найти это жилье?”
	Досье для покупателя. Если вы подготовите для клиента папку с печатными материалами, это лишний раз подчеркнет ваш профессионализм. В эту папку вы можете положить карту района, форму заявки на ипотеку, буклет, в котором перечисляются типовые расходы на заключение сделки, договор с приложениями, агентский договор и проспект вашей риэлторской фирмы.
	Алгоритм “Воронка”. Покупатели обычно волнуются, что, сделав выбор, они могут упустить лучшую возможность. Используйте модель воронки, чтобы клиент перестал этого опасаться. Объясните ему, что смысл воронки заключается в том, чтобы вначале поместить в нее все потенциально возможные варианты ‒ такой подход гарантирует, что покупатель ничего не упустит. Затем те объекты, которые не соответствуют каким-либо из его критериев, будут последовательно отсекаться.
	Оценка ситуации по шкале от 1 до 10. Выясните, на какой стадии покупки недвижимости находится ваш клиент. Попросите его оценить свое продвижение к цели по шкале от 1 до 10, где единица означает, что он только что начал искать, а десятка – что он готов купить недвижимость уже сегодня.
	Упражнение “Дом мечты”. Попросите клиента перечислить на листе бумаги характеристики жилья его мечты, а также негативные моменты, которых не должно быть ни при каких условиях. Если вы работаете с супружеской парой, дайте лист бумаги каждому из супругов.
	“Что” и “зачем”. Получив список критериев клиента, возьмите еще один лист бумаги и разделите его пополам. В левой колонке у вас будет “что” – самые важные характеристики идеального дома. В правой колонке запишите со слов клиента, какие выгоды он получит благодаря таким характеристики. Это причины, то есть “зачем”. Такая информация особенно для вас важна.
	Собственные средства или кредит? Финансирование покупки недвижимости ‒ всегда очень сложная задача, но углубляться в детали на ранних этапах не стоит. Отложите этот разговор до того момента, когда вы досконально выясните, почему покупатели хотят приобрести новое жилье и что именно оно должно им дать.
	Что дальше? Теперь, когда вы хорошо понимаете своего клиента и знаете, что ему нужно, спросите его, не упустили ли вы чего-то важного. Сделайте обзор текущего состояния рынка недвижимости. Обсудите с клиентом местные особенности. Подготовьте его к переговорам и предстоящему выбору.

Четыре принципа
Система “Ниндзя продаж” основывается на четырех принципах.
Принцип 1. “Искусство управлять собой”
Невозможно планировать свою жизнь, добиваться поставленных целей и показывать успешные результаты на работе, если не управлять своим мышлением, эмоциями и энергией. Система “Ниндзя продаж” учит держать под контролем свои мысли и чувства. Для применения этого метода требуется концентрировать свою позитивную энергию и настраивать себя на успех. Чтобы достигать своих целей по продажам в качестве риэлтора или менеджера по продажам в любой другой отрасли, необходимо управлять собой. Стремитесь все время совершенствоваться.
“Первый шаг к мастерству ‒ убрать из собственного окружения любое напоминание о заурядности, убрать все то, что вас ограничивает” (Стюарт Эмери, мотивационный лектор).

Чтобы настроить себя на позитивный лад, ежедневно практикуйте повторение положительных “аффирмаций”. Аффирмации – это зарядка для ума. Составляйте эти утверждения от первого лица и в настоящем времени. Делайте их как можно более конкретными, например: “Мне нравится весить 80 килограммов” (даже если ваш вес в настоящий момент переваливает за 90). Подобное утверждение показывает, где вы хотите оказаться и чего достичь. Сформулированную вами установку записывайте каждый день по 25 раз, и так в течение 30 дней. Такое повторение поможет вам перепрограммировать ваше подсознание в положительном ключе и создать предпосылки для новых возможностей.
Помимо ежедневных аффирмаций, будьте позитивны в своих мыслях и повседневных действиях. Станьте источником позитивного света, который будут видеть все окружающие. Положительные излучения воодушевят ваших клиентов. Чтобы поддерживать оптимистичный эмоциональный настрой, слушайте музыку, гуляйте на природе, занимайтесь физическими упражнениями, читайте книги, которые вас поддержат, общайтесь с оптимистами. Будьте всегда благодарны за то, что у вас есть.
Принцип 2. “Перестаньте продавать! Начинайте искать решение!”
Покупать любят все – никто не любит, когда ему навязывают покупку. В системе “Ниндзя продаж” акцент делается не на продаже недвижимости, а на создании ценности для клиента. Слова “продавать” и “давать” однокоренные; так, в древнеанглийском слово “sellan” (нынешнее “sell”) означает давать, что роднит его с такими действиями, как “давать совет” и “приносить пользу”. Система “Ниндзя продаж” исключает “охоту” за клиентами. Покупателей следует привлекать, а для этого нужно быть приятным в общении, находить с ними общий язык, решать их проблемы и доставлять им счастье.
“Продавать (в хорошем смысле) ‒ значит оказывать помощь или удовлетворять потребность или желание, о существовании которых чаще всего не знает даже сам покупатель. На первом месте именно он”.

Ниндзя не проводят презентаций. Они советуются с клиентами и стараются решить их проблемы, найти для них то, о чем те мечтают, помочь совершить важное приобретение. Для успешного выполнения этих задач нужно научиться задавать правильные вопросы. Начать расспрашивать клиента вам поможет формула СДОМ – вопросы, посвященные “семье, делам, отдыху, мечтам”. Задавая вопросы на эти общие темы, вы узнáете, чем живут ваши клиенты и что для них важнее всего.
Например, вы можете спросить: “Говорите, вы катались на лыжах с Кэрроллами? Что у них нового?” (таким вопросом вы сразу затронете семью, друзей и отдых); “Как у вас дела на работе?” (деятельность); “Куда вы планируете съездить?” (отдых); “Чем собирается заняться ваша дочь, когда весной окончит школу?” (мечты).
“Система Ниндзя продаж строится на умении задавать правильные вопросы, которые помогут определить печали и радости покупателей и предложить им решение”.

Эти вопросы, естественно, будут несколько различаться в зависимости от культуры: в некоторых странах не принято расспрашивать о тех или иных сферах жизни. Но обычно люди с удовольствием рассказывают о своей семье и своих планах. Такая беседа будет способствовать выстраиванию доверительных отношений. Вы узнаете, что печалит и что радует ваших клиентов. Рассказав о своих проблемах, они почувствуют себя легче.
Принцип 3. “Бизнес-стратегия ниндзя”
Сосредоточьте свое внимание на тех клиентах, которые с наибольшей вероятностью станут покупателями, которые вас хорошо узнали, симпатизируют и доверяют вам. Придерживайтесь четкого распорядка, и в особенности метода “Ниндзя 9” ‒ комплекса из четырех ежедневных и пяти еженедельных действий.
“Если вы строите продажи на взаимоотношениях с клиентами, у вас нет перерывов на обед и выходных”.

На следующие действия у вас будет каждый день уходить не более 20-30 минут:
	Начинайте день с благодарности. Развивайте в себе способность ценить все хорошее. Каждое утро радуйтесь всему положительному, что есть в вашей жизни. Настраивайтесь позитивно и оптимистично.
	Придерживайтесь намеченного. Не допускайте того, чтобы чтение электронной почты и разные не очень существенные дела мешали вам придерживаться составленного на день плана. Не позволяйте себе отвлекаться, пока не будут выполнены все ежедневные обязательные действия.
	Пишите два личных письма. Отправляйте по обычной почте написанные от руки письма своим бывшим, настоящим или будущим клиентам. Начинайте эти личные обращения с одной из “трех волшебных фраз”: “Спасибо за…”, “Поздравляю с…” и “Подумал о Вас и…”
	Работайте с “горячим списком”. Поместите в этот список людей, которые хотят продать или купить недвижимость; отчетливо сознают, что им нужно продать или купить недвижимость; хотят продать или купить именно с вашей помощью; хотят сделать это быстро (в ближайшие три месяца).
	Работайте с “теплым списком”. Помещайте в свою базу данных людей, которым нужно будет продать или купить недвижимость, “даже если они сами пока не подозревают об этом”. Возможно, они решатся на этот шаг в течение года.

Кроме того, в течение недели делайте следующее:
	Звоните своим клиентам: тем, с кем вы работаете в настоящий момент, тем, кто продает свое жилье; тем, кто заключил договор или готов к его заключению; клиентам, недавно приобретшим жилье с вашей помощью, а также клиентам прошлых лет.
	Проводите оценку двух объектов недвижимости. Предлагайте каждому своему клиенту встречаться раз в год, чтобы оценить состояние его недвижимого имущества, сделать обзор текущих условий на рынке недвижимости и возможностей рефинансирования. На таких встречах не пытайтесь ничего продавать – выступайте как консультант, который помогает быть в курсе событий.
	Проводите 50 интервью. Такие беседы (включающие и пункт 6) должны проводиться только при личной встрече или по телефону. Задавайте общие вопросы – СДОМ.
	Еженедельно обновляйте клиентскую базу. Следите за тем, чтобы она была в рабочем состоянии. Добавляйте новые контакты. Удаляйте контакты, ставшие неактуальными. Создавайте резервную копию. Распечатывайте “горячий” и “теплый” списки.“Клиентская база – это центральная нервная система вашего бизнеса”.



Принцип 4. “Подключайтесь и общайтесь”
Используйте систему “консультаций по правилам ниндзя”.
	Контакт. Клиенты предпочитают решать свои задачи с помощью тех, с кем они нашли общий язык, кто им нравится и кому они доверяют.
	Информация. Не обсуждайте с клиентами варианты покупки, прежде чем узнаете, что им нужно в действительности. Задавайте продуманные вопросы и слушайте внимательно.
	Решение. Покупателю будет сложно сделать выбор из решений, которые вы предлагаете, если вы не поможете ему максимально всё для себя прояснить.
	Предложение. Предлагайте – никогда не давите на клиента.“Позаботьтесь о своих отношениях с клиентами, и результат не заставит себя ждать”.
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