ROZDZIAL 5

SPRZEDAZ
BEZPOSREDNIA

v

‘Jesli nie wierzysz w to, co sprzedajesz, twoj potencjalny
rRlient tez nie". — Frank Bettger

Sprzedaz bezposrednia jest jedng z najskuteczniejszych rodzajow
sprzedazy, dzieki ktorej] mozna osiggac niesamowite rezulaty. Wiele
osoOb, firm zapomina o te] metodzie; by¢ moze ze wzgledu na
roznego rodzaju ograniczenia ktore maja w “glowie”; sadzac, ze ta
metoda juz nie dziata.

Od poczatku cywilizacji; zajmojmowaliSmy sie  handlem;
sprowadzaliSmy roznego rodzaje produkty, przyprawy z roznych
krajow - to wiasnie nazywa sie sprzedaz bezposrednia.

Mysle, ze sprzedaz bezposrednia zostata troche “skrzywdzona” przez
nieuczicwych sprzedawcow “garnkow”, “odkurzaczy”, “zeli na porost
wlosow”. Wiele osob traktuje sprzedawcow jako naciggaczy,
nieuczciwych domokrazcow; jednak chcialbym odczarowac ten
stereotyp 1 przedstawic “prawdziwg twarz” sprzedazy bezposrednie;.

W tym rozdziale chcialbym przedstawic Ci moje najlepsze praktyki
zwigzane ze sprzedaza bezposrednig oraz to w jakich branzach
stosowalem 1 stosuje ten kanat pozyskiwania klientow.

Istnieje wiele zrodet pozyskiwania klientow jak telefon, google,
reklamy tb, instagram itp; jednak bezposrednie spotkanie z drugim
cztowiekiem jest najkrotszym 1 najbardziej efektywnym sposobem
pozyskiwania klientow.Zadne Social Media czy tez pozycjonowanie
stron nie zastapi spotkania z drugim cztowiekiem.

Krok 1. Przygotuj liste potencjalnych firm, ktore chcesz odwiedzic
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Zrob liste firm, ktore chcesz odwiedzic w twojej okolicy; sprawdz w
KRS lub CEIDG kto jest wlascicielem lub osoba zarzgdzajacag w dane;j
firmie. Mozesz sprawdzi¢ informacje na portalu biznesowym
linkedin; jakie publikacje dana osoba umieszcza w Social Media.

Jesli nie znajdziesz takich informacji; pamietaj, ze zawsze mozesz

zapytac Pani sekretarki w firmie lub osob w firmie ktore beda tam
przebywac - bgdz KREATYWNY

Krok 2. Dotarcie do osoby decyzyjne;

Warto zastanowic sie¢ z kimsS chcesz rozmawiac w danej firmie;
wlasciciel, dyrektor operacyjny, a moze osoba z dzialu zakupow.
Pamietaj ze w kazdej firmie rozne osoby s3 odpowiedzialne za te same
kwestie np. sprzedajac ustugi hr najczesciej za te kwestie odpowiada
manager, dyrektor HR; jednak w mniejszych firmach sam wtasciciel.

Rekomenduje Ci testowanie, sprawdzanie, a najlepie] poproszenie o
pomoc sekretarki, recepcjonistki w danej firmie. Bede chciat
przedstawic Ci proste metody; dzieki ktorym Pani z recepcji z wielka
przyjemnoscig bedga chciaty Ci pomoc 1 doprowadzic bezposrednio na
spotkanie z osobg ktora Cie interesuje

Pamietaj, ze jesli przyjedziesz bezposrednio firmy; sekretarka oraz
wlasciciel docenia samo twoje zaangazowanie, upor w dazeniu do
celu; 90 % osob tego nie robi - Wyroéznij sie!!

Krok 3. Sekretariat, Recepcja

Wielu handlowcow, managerow, osob, ktore zaymuja sie sprzedaza ma
wiele wyzwan aby przejsc przez “sekretariat’. Pamietaj, ze Pani z
recepcji stol na strazy aby nie dopuszczac osob do swoich
przetozonych, ktorzy bedg tracic ich czas 1 beda “zawracac im glowe”.

W poprzednich rozdziatach wspominatem o korzysciach, ktore musi
otrzymac osoba ktorej chcesz zaproponowac twoje produkty, ustugi.
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Rekomenduje Ci zastosowanie “Sity Prosby” o ktorej wspomina

wybitna osoba z USA; mozesz przeczytac ksigzke “Zasady Canfielda”
Jack Canftield.

Bez wzgledu na to jakie produkty, ustugi sprzedajesz moze zastosowac
np. takie zdanie: Panie Aniu mam ogromna prosbe do Pani, czy
mogtaby mnie Pani potgczyc z osobg odpowiedzialng za dziat szkolen
u Panstwa w firmie ?

Pamietaj o kulturze 1 odpowiednim tonie w jaki bedzie wypowiadat to
zdanie; recepcjonistka bedzie osobg, ktora bedzie Ci chciata pomoc
aby dotrzec do tej osoby. Na Pewno po twoim zdaniu padnie pytanie z
jej strony - w jakiej sprawie przyjechatem 1 o co chodzi?.

Mozesz powiedzieC nastepujgce zdanie.: Pani Aniu pomagam firmom
z Panstwa branzy 1 nie tylko zwiekszac sprzedaz o 30% w kolejnych 3
miesigcach; zrobilem research w Panstwa okolicy 1 pomyslatem, ze
przyjde bezposrednio Panstwa; a mieszkam 50 km od Panstwa;
zazwyczaj rozmawiac z szefem sprzedazy; ale moze Pani Aniu Pani
mi pomoze z kim najlepiej porozmawiac ’

Przeanalizuj dokladnie to zdanie 1 zauwaz ile elementow perswazji
zostalo to uzyte. Przede wszystkich dalismy klientowi konkretna
korzysc w postaci 30 % zwiekszenia sprzedazy; bardzo wazne abys byt
precyzyjny, a najlepiej pokazat to w ujeciu czasowym.

Pokazalem tutaj swoje zaangazowanie w przyjezdzie az 50 km;
swiadczy to o moim wielkim zaangazowaniu. Pokazujesz Pani z
recepcji, ze nie jest kolejng osobg ktora chcesz omingc, tylko po to aby
pogadac z szefem; tylko prosisz j3 o pomoc 1 pokazujesz ze jest
kompetencja osobg by pomoc Ci w twoje sprawie.

Oczywiscie istnieje wiele innych sposob; jednak na potrzeby tego
materialu przedstawilem Ci najprostszy sposob Kktory mozesz
wykorzystac, wdrozyc tu i teraz

Krok 4. Rozmowa z osoba decyzyjng, szefem
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Przejscie przez Pania z recepcji to dopiero potowa sukcesu; musisz
jeszcze  zainteresowaC osobe ktora zarzadza w  danym
przedsiebiorstwie. Pamietamn o otwarte] postawle 1 emanowaniu
entuazjazjem; jeden z handlowcow w USA; nie znajgc zadnych technik
sprzedazy stat sie najlepiej wtasnie dzieki entuzjazmowi.

Nie popeiniaj btedu 90 % ludzi w sprzedazy; opowiadajac o swojej
firmie, tradycji, pozyskanych klientach; skup sie bezposrednio na
kliencie.

Wezmy za przyktady witasnie zwiekszenie sprzedaz dzieki twoim
niezwyklym szkoleniom branzowym.

Zastosu] ponizszg metoda: Entuzjazm, ozywienie, zywe
zainteresowanie druga osobg ; przejdz na “ty’; zadawaj pytanie 1 si¢
“ZAMKNIJ” Il

Zapytaj szeta w jaki sposob pozyskuja klientow, jak duzy majg dziat
sprzedazy; czy wiedza skad pozyskujg klientow, jaka maja konwersje z
zamykanych sprzedazy. Skup sie bezposrednio na klienci 1 zadawaj
jak najwiekszej pytan od ogotu do szczegotu.

Nie rob zadnej prezentacji na takim spotkaniu; zbierz jak najwiece;]
informacji; a nastepnie umow kolejne spotkanie na ktorym pokazesz
uszyte na miare rozwiazanie dla klienta

Zasad 5. “Recepcja” to twoj sprzymierzeniec; entuzjazm, oZywienie,
zywe zainteresowanie osobg to klucz do skutecznej SPRZEDAZY
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