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Czym jest sprzedaz

SPRZEDAZ TO PROCES. TO PROCES przekonywania kogos do zakupu
Twojego produktu, ustugi lub pomystu.

Proces za$ to ,seria zorganizowanych dziatan lub zjawisk ukierun-
kowanych na konkretny cel lub wywotujacych okreslone skutki”. Ktos,
kto zna i rozumie dany proces, moze go z powodzeniem przeprowa-
dzaé, aby osiagnaé zamierzony cel. Jesli nie znasz procesu zwigzanego
z zadaniem lub projektem, w ktore jeste$ zaangazowany, do$wiadczasz
niepewnoéci, zagubienia. Skutkuje to kiepskimi wynikami.

Jesli znasz doktadny proces sprzedazy i umiesz go prawidlowo wpro-
wadzi¢ w zycie, wtedy osiagasz sukces. To fakt.

Na poczatku mojej kariery miatem do czynienia z wieloma techni-
kami sprzedazy. Slepo w nie wierzytem, nie bardzo wiedzac, dlaczego
tak naprawde dzialaly (o ile dziataly). Nie zdawatem sobie sprawy z tego,
kiedy i jak najlepiej z nich korzysta¢. Myslatem, ze skoro inni sprze-
dawcy korzystaja z tych technik, ja tez powinienem.

Takie podejscie stuzyto mi na poczatku. Obserwowatem lepszych
sprzedawcoéw w firmie i gdy zauwazalem dziatanie przynoszace dobre
rezultaty, kopiowatem je. Ale wiedziatem, ze nie moge caly czas polega¢
na sztuczkach podkradzionych innym sprzedawcom. Musiatem zglebi¢
swoje zrozumienie tych technik.
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10 Skuteczne techniki idealnego sprzedawcy

Postanowilem poswieci¢ cze$¢ moich wieczoréw na nauke technik
sprzedazy od ekspertow. Zakupitem jedna z najlepszych serii wyktadow
na temat sprzedazy, o jakiej wtedy styszatem (aktualnie znana jako ,,Back
to the Future in Sales”), stworzong przez J. Douglasa Edwardsa, nazy-
wanego ,,ojcem amerykanskiej sprzedazy”. Stuchatem tych tasm w kotko
kazdego wieczora, robigc notatki na temat technik, ktére wydawaty mi
sie sensowne, ktore moglem wprowadzi¢ w zycie. Na matych karteczkach
zapisywatem stownictwo, ktére wydawato mi si¢ odpowiednie dla mojego
produktu i branzy.

Nastepnego dnia w pracy umie$citem te karteczki przed soba, by je
dobrze widzie¢, kiedy dzwonitem z ofertami. Testowatem technike
w odpowiednim czasie w trakcie rozmowy i notowalem efekty tych
dziatan. Kazda technike testowatem trzykrotnie, by sprawdzi¢, czy fak-
tycznie dziata. Jesli dziatata, dodawatem ja do mojego zestawu sztuczek
sprzedazowych. Jesli nie dziatala, trafiata do kosza.

Robitem tak przez kolejne miesigce, w miare przestuchiwania wykta-
déw Edwardsa, a potem robilem to samo z innymi wyktadami i ksigzkami,
ktore wpadly mi w rece. W rezultacie zbudowatem pokazna kolekcje spraw-
dzonych technik sprzedazowych, o ktérych wiedziatem, ze daja efekty.

Cho¢ nauczytem sie wielu nowych technik i poprawitem wyniki
mojej, wcigz miatem wrazenie, ze co$ jest nie tak. W mojej glowie fruwata
spora ilo$¢ wykutych na pamieé technik, z ktérych moglem czerpa¢ do
woli, ale czutem, Ze co§ mi umyka, co$ podstawowego. To co§ powstrzy-
mywalo mnie przed catkowitym rozwinieciem skrzydel.

Zastanawialem sig, czy istnieje jaki$ fundamentalny zestaw praw i zasad
lezacy u podstaw kazdej sprzedazy, ktéry pomogiby mi zrozumied i upo-
rzadkowa¢ opanowane przeze mnie techniki. Czy istnieje uniwersalny,
wspolny dla kazdej transakcji szkielet? Czy istnieje zestaw krokéw lub
jednolity proces charakteryzujacy wszystkie udane sprzedaze?

Postanowitem roztozy¢ sprzedaz na czynniki pierwsze, zaczynajac
od kotica i posuwajac sie wstecz do samego poczatku. Dzieki temu mia-
fem pewnos¢, ze uchwyce kazdy krok procesu.

Zaczatem od pytania: ,,Co jest ostatecznym etapem sprzedazy?”.
Odpowiedz byta oczywista. Ostatni etap sprzedazy to ten, kiedy potencjalny
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(zym jest sprzedaz 11

klient zakupit produkt czy ustuge. Majac to na uwadze, zastanowitem sie,
co dokladnie musi si¢ wydarzy¢, zanim klient zakupi towar, by transak-
cja okazata si¢ pomyslna. A gdy juz udzielilem sobie odpowiedzi na to
pytanie, zadatem kolejne. Brzmialo ono: ,,Co musi sie staé przed tym,
by tamto sie stato?”. 1 tak dalej, rozktadajac proces wstecz az do pierw-
szego kroku, ktory uruchamia sprzedaz.

Moze zbytnio to upro$citem, ale dzieki powyzszej technice odkry-
tem kluczowe etapy procesu sprzedazy, ktére wezesniej mi umykaty! Te
brakujace ogniwa, jak sie okazalo, byly tym, co tworzyto réznice miedzy
przecietnym a doskonalym sprzedawcy.

Dzieki odkryciu tych elementéw posiadtem plan, ktérym moglem
sie kierowaé w kazdej sprzedazy.

Sprzedaz doskonata w 8 krokach

Potencjalny klient staje si¢ wlascicielem produktu

1

8. Klient kupuje produkt Zambkniecie

1

7. Klient pragnie produktu

1

6. Klient jest swiadomy produktu i tego, jak rozwigzuje on jego problemy

N

5. Uwaga klienta jest kierowana

na funkeje lub korzysci ptynace z produktu Prezentacja

1

4. Klient pragnie rozwigzania problemu, chce znalez¢ rozwigzanie

1

3. Identyfikacja problemu klienta

T
2. Klasyfikacja

T
1. Wprowadzenie Etap wstepny
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12 Skuteczne techniki idealnego sprzedawcy

Widzisz, jak to dziata?

Zanim kto$ stanie sie wlascicielem produktu, musi go najpierw ku-
pié, co oczywiste. Zanim go kupi, musi go chcieé. Zanim go zechce,
musi zrozumieé, jak produkt ten rozwiaze jego problemy. By tak si¢
stalo, uwage potencjalnego klienta musimy skierowaé na funkcje pro-
duktu, ktére moga rozwiagzac jego problemy, oraz na korzysci z pro-
duktu ptynace. A tego nie uzyskamy, dopéki klient nie zechce rozwigzaé
swoich probleméw. To za$ si¢ nie stanie, dopéki problem nie zostanie
zidentyfikowany.

Kroki te mieszczg sie w trzech gléwnych fazach sprzedazy:
Etap wstepny — Prezentacja — Zamkniecie (finalizacja)

Kiedy u$wiadomitem sobie te wszystkie kroki, po raz pierwszy osia-
gnalem pelne zrozumienie procesu sprzedazy, a gdy nauczyltem sie, jak
realizowa¢ kazdy z tych krokéw, moja pewnos¢ siebie i odsetek finali-
zacji poszybowaly w gére. Doskonale zdawatem sobie sprawe z tego,
dokad sie kieruje, rozpoczynajac kazda transakcje. W kazdej chwili
wiedziatem, na ktérym etapie procesu sie znajduje i jak doprowadzi¢
ten proces do zamkniecia.

Jesli ktéregokolwiek z tych krokéw zabraknie, trudno Ci bedzie co$
sprzedaé, poniewaz kazdy krok jest fundamentalnym elementem ukta-
danki pozwalajacym na finalizacje sprzedazy. Kazdy z elementéw bu-
dowany jest na bazie wcze$niejszego. Kazdy krok wykonujemy zatem, by
méc postawic kolejny. Jesli za$ ktéry$ pominiemy lub Zle go wykonamy,
moze to mie¢ niekorzystny wplyw na ostateczny wynik transakeji.

Przyktadowo, jesli przejdziesz do prezentacji zalet produktu, zanim
zidentyfikujesz problemy i potrzeby potencjalnego klienta, mozesz zna-
czaco zredukowaé swoje szanse na udang sprzedaz. Podobnie sig stanie,
jesli nie zaangazujesz klienta i nie wzbudzisz w nim checi do rozwigzania
jego probleméw badz gdy w ogéle nie zainteresujesz go swoja prezentacja.
Szanse powodzenia obnizysz rowniez wtedy, kiedy wspomnisz o cenie
produktu, zanim wzbudzisz u klienta che¢ posiadania tego, co mu oferujesz.
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(zym jest sprzedaz 13

Zte wyniki uzyskasz takze wowczas, gdy nie bedziesz potrafit wykonaé
danego kroku. Albo tez kiedy nie uda Ci si¢ rozpozna¢, ze dany krok
zostal juz wykonany i zrealizowany, co moze przeszkodzié¢ w przejiciu
do dalszego etapu.

Kolejne rozdziaty doktadnie oméwia kazdy z elementéw naszej
»Sprzedazy doskonatej”. Zaczniemy od samego dotu, oméwimy cel
planu, proces jego realizacji i przyktadowe stownictwo.

Kiedy zrozumiesz juz kazdy z etapéw planu i cel ich realizacji,
bedziesz w stanie stworzy¢ wlasny zestaw stownictwa i sformutowan,
dopasowany do Twojej branzy, produktu czy ustugi. Potem wystarczy
go przetestowaé w praktyce.

Plan ,,Sprzedazy doskonatej” jest skuteczny w wiekszosci branz czy
produktow, ale spodziewaj sie, ze w Twoim wypadku bedg wymagane
pewne modyfikacje. Jesli zajdzie taka potrzeba, sugeruje, by$ zrobit do-
ktadnie to samo co ja w przeszlosci i roztozyl proces na czynniki pierwsze.
Zacznij od finalnego etapu i przeanalizuj proces wstecz, krok po kroku,
az odkryjesz elementy unikalne dla Twojej branzy czy produktu.

Kazdy z rozdzialéw koficzy sie zestawem ¢wiczen, ktére pomoga Ci
w opanowaniu zasad oméwionych w danym rozdziale. Je$li naprawde
chcesz zosta¢ sprzedawcy doskonatym, sugeruje, by$ nie pomijal tych
¢wiczen.
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Cwiczenia
Odpowiedzi napisz na osobnej kartce.

1. Czym jest sprzedaz?

2. Rozléz na czynniki pierwsze proces sprzedazy swojego produktu
lub ustugi (tych, ktére sprzedajesz). Zobacz, czy rézni sie on
od nakre$lonego przeze mnie planu w 8 krokach. Zacznij
od pytania: ,,Jaki jest ostateczny etap mojej sprzedazy?”
i zapisz odpowiedz. Potem zastandw sie, co dokladnie musi sie
wydarzy¢, zanim ten ostateczny etap zostanie zrealizowany.
Zanotuj odpowiedz. Kontynuuj zadawanie pytan, az dotrzesz
do pierwszego etapu, do wprowadzenia. Zadajac pytania,
postaw si¢ na miejscu potencjalnego klienta i pomysl, co musi
sie wydarzy¢ w jego przypadku na kazdym etapie procesu.

3. Nakresl wlasny plan sprzedazy i umie$¢ go w miejscu,
w ktérym bedziesz go widzial, na przykfad na biurku.

4. Jakie sa trzy glowne fazy sprzedazy?

5. Podaj dwa przyktady krokéw, ktérych moze zabraknaé
w procesie sprzedazy. Czym moze skutkowa¢ taki brak?

6. Co powiniene$ wiedzie¢ o kazdym z etapéw planu
»Sprzedazy doskonatej”, zanim opracujesz stownictwo
lub sformutowania dla tego kroku?
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