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Szukanie klienta

Kazdego dnia nasze skrzynki pocztowe bombardowane s3 mné-
stwem ulotek reklamowych. Na ulicy zaczepiajg nas ankieterzy,
pytajac, co bysmy kupili, a czego nie. W hipermarketach jestesmy
wabieni bezptatnymi prébkami i podczas konsumpcji wina czy
kawy wypelniamy ankiety. Przez telefon pytaja nas o ulubiony
sposéb spedzania urlopu itp. W ten spos6b stajemy sie, czesto
mimo woli, uczestnikami badan marketingowych. Firmy nie-
ustannie sprawdzaja, co moze zainteresowa¢ ich potencjalnego
klienta, jak spelni¢ jego zyczenia. Niektore duze przedsiebiorstwa
potrafiag niemal momentalnie dostosowac¢ sie do zyczen swych
klientéw. W sieci hoteli Mariott w USA wystarczyly uwagi kilku
gosci dotyczace zawarto$ci menu, ktére zawierato pono¢ zbyt mato
ryb. Nastepnego dnia potrawy te byly dostepne w restauracjach
wszystkich hoteli nalezacych do tej sieci na calym $wiecie.
Badania marketingowe najlepiej zleci¢ specjalistycznej firmie,
ktéra obiektywnie i systematycznie przeswietli rynek, udzieli wska-
zéwek co do sposobu postepowania i wyszuka potencjalnych klien-
tow. Firma taka moze skorzysta¢ z badan przeprowadzanych
przez ankieteréw bezposrednio w terenie. Solidne firmy uzupel-
niajg te badania danymi statystycznymi, spotecznymi, informa-
cjami z archiwéw itp. W ten sposéb mozecie réwniez zdoby¢ in-
formacje z juz przeprowadzonych badan marketingowych, nie
wydajac niepotrzebnie ani grosza. W tej pracy nieoceniong po-
moca bedzie dla Was internet. Istniejg tez bazy danych firm,
wraz z telefonami os6b kontaktowych, ktére mozecie stosunkowo
tanio kupi¢. Na rynku nie brak takze propozycji firm oferujacych
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direct mailing — korzystajacych z wlasnej bazy danych lub z da-
nych otrzymanych od Was. Mozecie tez zleci¢ ustuge firmom
specjalizujacym sie w telemarketingu. Jak wida¢, mozliwosci jest
wiele, i to od Was zalezy, ktorg wybierzecie.

Catkiem legalnie mozecie si¢ tez zainteresowa¢ klientami, z kté-
rymi wspolpracuje konkurencja. Zacznijcie si¢ zastanawiaé, czy
jeste$cie w stanie zaproponowa¢ im wiecej i co moze sktonié¢ tych
klientéw, aby przeszli do Was. Nie mozecie jednak zapominaé, iz
to samo moze robi¢ Wasza konkurencja.

O swoich przyszlych klientach warto wiedzie¢ jak najwiecej.
Przede wszystkim poznajcie zakres ich dzialalnosci, zapisany w re-
jestrze handlowym. Poznajcie ich kontakty, wielko$¢ firmy, spré-
bujcie dowiedzie¢ sie o wielko$¢ obrotéw, pytajcie — takze u kon-
kurencji. Uwaga na firmy, ktére podaja jedynie numer skrytki
pocztowej jako swoj staly adres, bez konkretnego nazwiska. Adres
moze takze wiele powiedzie¢ o mozliwosciach danej firmy. Oczywi-
$cie, bywa i tak, ze firmy z prestizowym adresem moga nam spra-
wi¢ wielkie ktopoty. Czesto méwi sie takze o tak zwanym praskim
patriotyzmie: nie masz adresu w Pradze, nie wspélpracuje z toba,
nie jeste$ dla mnie partnerem. A to, Ze jeste§ taniszy, to jest wla-
$nie podejrzane, masz ceny dumpingowe! Niektére duze firmy
wspoéltpracuja z matymi dostawcami, wyzyskujac ich, a drobny
przedsigbiorca w razie probleméw nie bardzo moze liczy¢ na
sprawiedliwos¢.

Wszystkie te sprawy i wiele innych dobrze jest rozwazy¢ weze-
$niej, zanim sie spotkamy z klientem.



Bez celu nie
ruszycie z miejsca

Abyscie mogli odnies¢ sukces, musicie wyznaczy¢ sobie cele, do
ktérych bedziecie dgzy¢. Na seminariach uczymy, ze cele powinny
by¢ ,,SMART”. To znaczy, ze muszg by¢ szczegétowe, mozliwe
do zmierzenia, aktualne, osiggalne i mie¢ $cisle okreslone ra-
my czasowe. Za gléwny cel handlowca bywa uwazany, czesto nie-
stusznie, sam akt sprzedazy. Ale nie musi tak by¢ zawsze. Moze nim
by¢ takze nawigzanie i wzmocnienie kontaktéw z klientem, dbanie
o0 niego, starania o zaspokojenie jego potrzeb, che¢ porozumienia
sie, proba zyskania aprobaty drugiej strony i szereg innych dziatan.

Niektérzy handlowcy ustanawiajg sobie krétko- i dlugoter-
minowe cele. Te drugie jest nam trudniej sobie wyobrazi¢, a nie-
kiedy wyda sie niepotrzebne zajmowanie si¢ nimi juz dzisiaj. Latwiej
dojrze¢ cele krotkoterminowe. Ich osiagniecie da nam zadowole-
nie i bedzie nas motywowa¢ do dalszych wysitkéw. Dla wlasnego
spokoju powinni$cie wyznaczy¢ sobie cel zastepczy, ktorego sie
uchwycicie, kiedy nie uda si¢ osiggna¢ celu gtéwnego. Na przy-
klad, jezeli nie dostang dzis zamdwienia, uda mi sig to nastgpmym razem.
Dzisiaj klient chee 300 szt., nastepnym razem odbierze 500.

Kiedy zaczynacie rozmowy handlowe z jasnym celem, staracie
sie go osiggnad. Jezeli idziecie z mglistym wyobrazeniem celu lub
catkiem na §lepo, nie odniesiecie sukcesu w negocjacjach, ewen-
tualnie bedziecie zmuszeni ograniczy¢ swoje oczekiwania.
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Kiedy$ podczas seminarium jeden uczestnikéw zdradzit mi,
w jaki sposéb wyznacza swe cele. Pracowat jako sprzedajacy z samo-
chodu w pewnej firmie spozywczej. Codziennie rano planowat
sobie, ile musi sprzeda¢ — w sytuacji idealnej, przecietnej i kiedy
nie bedzie mu sie wiodto. Mial wyznaczony putap, ponizej ktérego
nie maégt zejs¢. To go bardzo motywowalo i dzieki temu znalazt sie
na pierwszym miejscu na liscie sprzedawcéw firmy pod wzgledem
sprzedazy.

Niekt6rzy specjaliéci radza, aby cate postepowanie i przygo-
towania do negocjacji rozpisaé sobie w punktach. To znaczy wy-
pisa¢ najwazniejsze kroki i przechodzi¢ do kolejnego dopiero po
dopracowaniu poprzedniego. Im wigcej bedziecie korzysta¢ z tej
metody, tym mniej bledéw popelnicie i czesciej bedziecie odno-
si¢ sukcesy. Nauczcie sie korzysta¢ ze sposobdéw postepowania,
ktére juz sie sprawdzily w podobnych sytuacjach, nauczcie sie
improwizowac.

Mato kto rodzi sie z takim wyczuciem do intereséw, ze od ra-
zu odnosi sukces. Na przygotowaniach do spotkania ze swoim
pierwszym klientem mozecie spedzi¢ wiele czasu. Pézniej si¢ to
Wam zwréci po wielekroé.



