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Rozdziat 4.

Typy sprzedawcow tez istniejg ¢ Jakim jestes
sprzedawca? ® Kompetencje takie, ale... ® Czy
mozna stac sie lepszym sprzedawcg?

Wielu szeféw sprzedazy i handlowcow wciaz uwaza, Ze podstawg
sukcesu w sprzedazy jest budowanie dobrych, dtugotrwatych re-
lacji z klientami i umiejetne rozpoznawanie ich potrzeb. Jak wiesz,
najszybciej i najtatwiej sprzedaje sie komus, kto ma problem lub
palaca potrzebe. Wtedy niczego nie trzeba bada¢. Wystarczy po-
dac¢ cene i przyjac¢ ptatnosé. W przeciwnym razie lepiej skupi¢ sie
na uswiadamianiu potrzeb. A najlepie;j...

0 tym za chwile.

Gdybysmy jednak porozmawiali z réznymi klientami, dowie-
dzieliby$Smy sie, Ze majg oni bardzo dobre relacje z handlowcami
z firmy A i B, ale kupujg w firmie C. Czy brzmi to znajomo? Czy sam
nie kupujesz w sklepie X, mimo Ze pani w sklepie Y jest bardzo
mita? Czym sie zatem kierujesz, dokonujac zakupu?

Jak wspominatem, pracowatem kiedy$ jako dyrektor handlowy
w pewnej firmie. SprzedawaliSmy m.in. produkty i rozwigzania
teleinformatyczne. Firma istniata od wielu lat i stworzyta bardzo
duza baze niezaleznych dileréw. Pewnego dnia przyszedt do mnie
handlowiec, z ktérym jeden z dileréw chciat negocjowaé cene. Oka-
zato sie bowiem, Ze firma konkurencyjna, ktéra niedawno weszta
na rynek, zaoferowata mu ten sam faks, ktéry kupowat u nas od
lat za 489 zt netto, w cenie... 488 zl netto. Tak — o calg zlotowke
taniej! Handlowiec zapytat, czy mozemy jeszcze obnizy¢ cene. Kiedy
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sie dowiedzialem, Ze przedmiotem catego tego zamieszania jest za-
kup 3 (stownie: trzech) urzadzen, nie zgodzitem sie. To byt wtasnie
ten diler, z ktérym mieliSmy bardzo dobre i wieloletnie relacje. Wiem,
ze wiele os6b na moim miejscu prébowatoby negocjowaé. Po-
wstaje tylko pytanie — co negocjowaé? Gdyby diler zamawiat 100
urzadzen, placit za nie gotéwka i sam odbierat je z magazynu, mogli-
by$my rozmawia¢. W powyzej opisanej sytuacji nie miato to naj-
mniejszego sensu.

Sprzedawca-przyjaciel

W dzisiejszych czasach coraz czesciej dobre relacje sa wynikiem
zadowolenia klienta z zakupu. Wystarczy, ze klient akceptuje han-
dlowca (cecha III IPK). Wcale nie musi za nim przepadaé ani tym
bardziej go kochat. Jesli jednak go nie akceptuje, nalezy to szybko
naprawi¢. Tylko ze wspaniate relacje nie s3 warunkiem skutecznej
sprzedazy.

Niestety, wciaz wiele firm i ich zarzadéw my$li inaczej. Prezes
duzej firmy wymaga od swoich handlowcéw, aby budowali dobre
i dlugotrwate relacje z klientami. Nie zauwaza jednak, ze sam kupuje
kolejng pare nart w innym sklepie tylko dlatego, Ze trafit na Swietna
promocje.

Dyrektor administracyjny przed przedtuzeniem abonamentu
na firmowe telefony nie wybiera Twojej propozycji — przedsta-
wiciela, od ktérego kupowat przez ostatnie cztery lata. Decyduje
sie na przeniesienie numeréw do innego operatora, bo zmienita
sie strategia firmy i wazniejsze jest posiadanie roamingu bez limi-
tu potaczen niz tansze telefony. Nie kupi u Ciebie telefonu za 5000
zt. S3 natomiast tysigce ludzi, ktérzy chetnie kupig ten telefon od
Ciebie, mimo Ze nawet za dobrze Cie nie znaja.

Nie ma znaczenia, jak bardzo Cie lubie, jak $wietnie bawilismy
sie na ostatniej imprezie i jak bardzo starasz sie mnie zadowala¢,
spetniajgc wszystkie moje zachcianki. Sprzedaz relacyjna to mit!
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OczywiScie prawda jest, ze relacje odgrywaty kiedy$ wazng role
i mialty ogromny wptyw na decyzje zakupowe. Ale dzisiejszy rynek
funkcjonuje nieco inaczej. Relacje owszem, sg wazne, ale to nie one
sprzedajg! Szkoda Twojego czasu.

Sprzedawca-przyjaciel, ktéry wcigz bazuje na budowaniu rela-
cji z klientem, postepuje stusznie, ale zapewne szybciej przyspo-
rzy sobie frustracji niz zwiekszy poziom sprzedazy.

Sprzedawca-pedant

Na co najczes$ciej narzekaja handlowcy w wiekszosci firm? Na pro-
cedury, plany i raporty.

Tak zwana papierologia jest niezbedna. Z punktu widzenia pra-
cujacego w terenie handlowca sprzedaz jest czyms innym niz z punktu
widzenia zarzadu czy udziatowcéw. Handlowiec musi pozyskiwac
klientéw, umawia¢ sie z nimi, spotyka¢, przedstawia¢ produkt, roz-
mawia¢, namawia¢, przekonywac, zachecaé, negocjowaé, wystawiac
faktury i czesto pilnowac¢ ptatnosci, o walce z konkurencjg nie
wspominajgc. Zarzad patrzy na liczby. Sprzedaz w firmie ro$nie
albo spada. Udziat firmy w rynku maleje lub wzrasta. Klienci ptacg
lub nie wywigzuja sie z platnosci. Te dane pomagaja osobom za-
rzadzajacym w podejmowaniu odpowiednich decyzji strategicznych.
W tym produktowych i cenowych, ktére z kolei wptywaja bezpo-
Srednio na jakos¢ i efekty pracy handlowcéw. Koto sie zamyka.
Wiekszos$¢ dobrych (nie: doskonatych) handlowcéw jest przeko-
nana, ze wszelkie plany i raporty utrudniajg im prace. Sg tacy, ktérym
wrecz przeszkadzajg i wydajg sie zupelnie niepotrzebne. Powstaje
jednak pytanie: jak zarzad miatby podejmowac wazne decyzje, jezeli
nie zgromadzitby odpowiednich danych?

Niektdre firmy zatrudniaja pracownikéw, ktérzy zajmujg sie
raportowaniem i wyreczaja w tym handlowcéw. Inne inwestuja
w wydajne systemy CRM, ktore ograniczajg prace handlowca w tym
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zakresie do minimum. Jednak nie dla wszystkich handlowcéw jest
to problem. Niektore osoby uwielbiajg catg te proceduralng otoczke.
Plany, raporty, zestawienia to ich zywiot. To osoby bardzo sku-
teczne w:

= segmentowaniu klientéw,
* opracowywaniu szczegétowych ofert,
» uzgadnianiu terminéw wizyt, instalacji, serwisu, szkolen itp.,

= $cigganiu zalegtych ptatnosci.

W tym s3g $wietne i gdyby zyty kilkadziesiat lat temu, bytyby na
pewno znakomitymi sprzedawcami. Ale w dzisiejszym, pedzacym
do przodu $wiecie jest dla nich coraz mniej miejsca. Sprawiaja
jednak bardzo dobre wrazenie jako przetozeni, bo sg wciaz zajete,
wysytaja duzo wiadomosci, angazuja sie w wiele projektéw, pil-
nuja termindéw i skutecznie $ciggajg naleznosci. Jednak firma nie
powinna sie spodziewa¢, zZe sprzedawca-pedant przyniesie jej du-
73 sprzedaz.

Sprzedawca-samotnik

Przeciwienstwem przyjaciela jest samotnik, ktéry nie toleruje
zadnych ram. Nie odpowiada mu praca w zespole, nie lubi planéw,
raportow, CRM-6w itp. Woli pracowaé¢ w pojedynke i we wlasnym
tempie. Sg to osoby czesto nielubiane w dziale sprzedazy, gtéwnie
przez przetozonych, ktérzy maja z nimi wiele probleméw. Jednak ich
model pracy czesto sie sprawdza — osiggaja dobre i bardzo dobre
wyniki. Czesto realizujg plany z nadmiarem. W sprzedazy kieruja
sie intuicja. Wiedzg, z kim, kiedy i jak rozmawia¢. Wiedzg, jakich
argumentéw uzywac i jak zacheci¢ klienta do zakupu. Tacy sprze-
dawcy-samotnicy czesto sie sprawdzaja, ale we wspoétczesnych orga-
nizacjach ich zywot bedzie krotki.
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Zmienia sie $wiat, zmieniajg sie pryncypia i zmienia sie model
relacji handlowych:

» Mamy dzisiaj wiecej sprzedajacych niz kupujacych.

» Mamy dzisiaj znacznie wiecej produktéw i ustug, niz fak-
tycznie potrzebujemy.

» Technologia wcigz zmienia sposéb produkcji i dystrybucji.

Klient w 2019 r. coraz cze$ciej zaczyna mysle¢: ,Sprzedawco:

»  (Czy wiesz, gdzie i jak mam znaleZ¢ nowych odbiorcéw?

= (Czy masz jaki$§ pomyst na zwiekszenie wydajnosci naszej
produkcji?

= (Czy wiesz, jak poradzi¢ sobie z wyzwaniami dzisiejszych
czasow?

= Pokazesz mi, jak lepiej i tatwiej prowadzi¢ firme?

= A moze wiesz, jak zwiekszy¢ zyski?

= (zy to, co mi oferujesz, pomoze mi odnie$¢ sukces?

Zagwarantuj mi to wszystko, a kupie twoje rozwiagzania, mimo
Ze mdj znajomy ma podobng firme. Nie kupie od niego, bo chociaz
go lubie, nie przekonujg mnie jego kompetencije.

Jesli po jakim$ (najlepiej krotkim) czasie wszystko to stanie sie
rzeczywisto$cia, sam zaprosze cie na lunch i by¢ moze nasze rela-
cje beda rewelacyjne”.

[ tutaj wkracza...

Sprzedawca-inspirator

Pomysl o sobie. Przeciez takze jeste$ potencjalnym klientem, praw-
da? Czy jako potencjalny klient nie bedziesz mysle¢ podobnie?
Szukasz dobrych relacji? A moze raczej kompetentnych sprzedaw-
cé6w? Tych, ktorzy rozumiejg Ciebie, Twdj produkt, Twoich klientow
i rynek, na ktérym funkcjonujesz. Takich, ktérzy pomoga Ci w znale-
zieniu rozwiazan, jakich do tej pory nie widziates.
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Jak wiesz, najlepszy klient to ten, ktéry ma problem. A ilu masz
takich klientéow? No wtasnie. Nie ma ich wielu, bo Ty nie widzisz
ich probleméw. Prawda jest jednak taka, Ze kazdy Twoj potencjalny
klient ma problem. Mozesz go nie dostrzega¢ Ty ani moze go nie
dostrzega¢ on sam, mimo to predzej czy p6Zniej natknie sie na ten
problem. Chyba, ze kto$ inny go uprzedzi i mu pomoze. Tym kim$
zapewne bedzie sprzedawca-inspirator.

Dlatego wtasnie kompetencje sprzedawcy w dzisiejszych cza-
sach to nie tylko wiedza produktowa, znajomos$¢ rynku i opano-
wanie technik sprzedazy. Oprécz tego dobry handlowiec powinien
przede wszystkim:

* mie¢ otwarty umyst;
» doskonale zna¢ problemy i wyzwania branzy klienta;
» mysle¢ kreatywnie i znajdowac oryginalne rozwiazania;

* nie bac sie rozmawiac o pienigdzach i naciska¢ klienta.

Pokazanie klientowi jego biznesu i probleméw, z jakimi sie spo-
tyka lub moze spotkaé w przysztosci, w Swietle, w jakim do tej po-
ry tego nie widzial, to klucz do sukcesu. Ponizszy przyktad pokaze,
jak moze to wyglada¢ w praktyce.

Przedstawiciel handlowy firmy posredniczacej w wynajmie powierzchni
biurowych spotkat sie z potencjalnym klientem, ktéry jak wynikato ze
wstepnej rozmowy, planowat w najblizszym czasie wynajagé nowe
biuro. Byt na etapie negocjowania umowy z agencjg nieruchomosci,
ale handlowcowi udato sie przekonac¢ go do spotkania.

— Czyli planujecie parstwo wynajgc biuro w jednym z tych no-
wych budynkdw przy Pitsudskiego. Czy jest jakis szczegdlny powdd,
dlaczego wtasnie tam?

— Przeciez pan wie, ze jest tam prosty i szybki dojazd i duzo miej-
sca do parkowania.

— Tak. Bytem tam, jak stawiali fundamenty. W pierwotnej wersji
miat by¢ parking podziemny, ale warunki terenowe nie pozwalaty na
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budowe trzech pieter pod ziemiq. Dlatego zbudowali dodatkowy cztero-
pietrowy garaz w zachodniej czesci.

— Zawsze pan jezdzi na budowy?

— Tak. Jak powstaje nowa inwestycja, zawsze jeZdzimy. Rozma-
wiamy tez z deweloperami. Chcemy wiedziec, jaka bedzie jakos¢ wy-
konania i potencjalne mozliwosci dla naszych klientow.

— .7

— Zanim odpowiem, pragne zadac panu pytanie. Mozna?

— Tak, stucham.

— Potrzebujecie paristwo duzo miejsc parkingowych dla swoich
klientow?

— Nie. Mamy duzy zespdt handlowcow. Musimy miec¢ zapewnione
tgcznie dwadziescia trzy miejsca parkingowe.

— Handlowcy nie pracujq tylko w terenie, ale takze w biurze. Tak?

— Tak. Umawiajg czesto spotkania z biura i majq regularne spo-
tkania zespotfow.

— A open space nie bedzie przeszkadzat w pracy handlowcow?

— Nie rozumiem?

— Ostatnie badania pokazujq, ze Polacy pracujq mniej wydajnie
w duzych otwartych pomieszczeniach. Sq bardziej wydajni, gdy pracujq
w pokojach po dwie osoby. Dlatego wiele firm wycofuje sie z open
space’ow. Moge panu wystac te badania e-mailem.

— Nie znam tych badan, ale z checig przeczytam. A zresztq zaw-
sze mozemy zabudowac...

— Tylko ze w umowie z wynajmujgcym te budynki jest zapis, Zze zabu-
dowa ograniczajgca powierzchnie do dwudziestu metrow kwadratowych
wptywa na wysokosSc czynszu. Prosze zwrdci¢ uwage: tutaj jest ten zapis.
Znamy ten zapis, bo mamy kilku klientdw na Pitsudskiego.

Handlowiec pokazuje klientowi umowe ramowa.

— Wie pan, nie bralismy tego pod uwage, ale moze faktycznie...
Ale te miejsca parkingowe i cena...

— Jestem w stanie wynegocjowac dla pana takqg samg powierzchnie
z dwudziestoma piecioma miejscami parkingowymi, z czego piec¢ dla
zarzqdu, o dziesie¢ procent taniej w budynku przy Wyszyriskiego. To
takze nowy budynek. Nie tylko bedzie taniej niz na Pitsudskiego. Be-
dzie takze garaz na auta dla zarzqgdu, mozliwosc¢ dowolnej zabudowy
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powierzchni, dobry dojazd i przede wszystkim wiekszy prestiz. Prosze
zwrdci¢ uwage, jakie firmy majg tam swoje siedziby.

— To brzmi sensownie. Musimy to przemyslec.

— Rozumiem, ze oprocz pana ktos inny podejmuje decyzje?

— Tak. Jeszcze wiceprezes.

— A mozemy sie z nim spotkac? Wynajmujgcy ma dla nas w tej cenie
jeszcze tylko sto trzydziesci metréw, czyli mniej wiecej tyle, ile pan-
stwo potrzebujecie. Czas jest wiec ograniczony.

— My potrzebujemy sto piecdziesigt metrow.

— Metraz zagospodarujemy parnstwu tak, Zze te dwadziescia me-
trow nie bedzie potrzebne. Mamy firme, z ktorq wspotpracujemy od
lat, i dajemy im wiele zlecen. Dzieki temu dostajemy naprawde spore
rabaty. To dodatkowa oszczednos¢ dla parstwa.

— Dobrze. Zaraz sprawdze, czy wiceprezes jest wolny.

Jak wida¢ w powyzszym przyktadzie, sprzedawca-inspirator nie
tylko Swietnie zna rynek i wszystkie potencjalne zagrozenia czy-
hajace na jego klienta. Zna takze statystyki, trendy i badania, ktére
pozwalajg podpowiedzie¢ klientowi, jakie rozwigzania moga by¢ dla
niego bardziej korzystne. Mato tego: potrafi nieco przyprzec¢ klienta
do muru i zmusi¢ do podjecia dziatania. To typ sprzedawcy, ktory
w najblizszych latach bedzie coraz bardziej poszukiwany przez firmy.
To gtéwnie on bedzie generowat najwiekszy poziom sprzedazy.

Nie tylko kompetencje

Oczywiscie same kompetencje oraz zrozumienie branzy i proble-
mow Klienta nie wystarcza. Wazne jest takze co$, czego — szcze-
gblnie w pierwszym kontakcie — nie wida¢, a mianowicie wtasci-
wa postawa.

Zawsze o wiele wiecej zyskujemy, bedac zaangazowanymi i prze-
pojonymi entuzjazmem niz zimnymi profesjonalistami. W pierw-
szym kontakcie jesteSmy postrzegani i oceniani gtéwnie poprzez
pryzmat naszej postawy, a nie kompetencji. Jezeli Twoja postawa
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i wyglad w pierwszym kontakcie z drugim cztowiekiem sg dla nie-
go nie do zaakceptowania, to jest duze prawdopodobienistwo, Ze nie
da Ci szansy popisania sie ani pomystowoS$cig, ani tym bardziej
swojg wiedza na zaden temat. Pamietasz Il ceche IPK z rozdziatu 2.7
Twoj idealny potencjalny klient to kto$, kto Cie akceptuje.

Wazne jest:

= nie tylko to, o co pytasz, ale takze, jak o to pytasz;

* to, czy wywigzujesz sie ze swoich obietnic, a nie tylko to, ja-
kiego rodzaju i wielkosci s to obietnice;

* to, czy potrafisz wczuc sie w sytuacje klienta, czy tylko po-
dajesz mu gotowe rozwiazania.

Jak sie zachowujesz, jaka przyjmujesz postawe, jak reagujesz
i odpowiadasz na jego oczekiwania i watpliwosci? Czy mniej lub
bardziej jawnie ignorujesz je i prébujesz za wszelky cene sprzedac?
Czy raczej jeste$ wyrozumialy i starasz sie najpierw jak najwiece;j
zrozumie¢, potem wytlumaczy¢, a na konicu rozwiac jego watpli-
wosci? A co sie dzieje po sfinalizowaniu zakupu? Czy w przypadku
jakich$ probleméw zostawisz klienta z nimi? Czy mimo Ze nie lezy
to w zakresie Twoich obowigzkéw, pomozesz mu i wesprzesz go,
a czasami wrecz poprowadzisz za reke?

Jestes postrzegany i oceniany gtownie poprzez pryzmat Twojej
postawy, a nie kompetencji. Zdoby¢ nowg wiedze potrafi kazdy,
zZmieni¢ postawe — niewielu.

Pasja, zaangazowanie i entuzjazm to trzy kluczowe postawy,
ktére otwierajg wiekszo$¢ drzwi.

Czy istnieje jakis$ klucz do sukcesu we wspotczesnej sprzedazy?
Na pewno dominujace role zaczynaja odgrywa¢ marketing i pozy-
skiwanie petnowarto$ciowych leadéw. Jeszcze dwa lata temu po-
szukiwato sie klientéw, dzisiaj pozyskuje sie leady... ©.
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Zatem po pierwsze, dziatania marketingowe, o czym bedziemy
jeszcze pisali w dalszej czesci ksiazki, a po drugie, zmiana podej$cia
do sprzedazy. Przyszto$¢ ma sprzedawca, ktéry inspiruje. Sprze-
dawca posiadajacy szeroka wiedze, potrafiagcy nig dowolnie Zzon-
glowac i do tego umiejacy zmotywowac klienta do dokonania za-
kupu. Idac tg droga, na pewno trafisz na szczyt.

Postawa ma bardziej ,wymierny” wptyw na skuteczne pozyski-
wanie nowych klientéw z polecen!. Klient, ktdry jest zadowolony
nie tylko z zakupoéw, ale takze z relacji z handlowcem, to klient
chetniej dajacy polecenia. Juz stysze: ,Ale przeciez jest RODO!”. Od-
powiem pytaniem: ,,A co to ma do rzeczy?”. Pamietam, kiedy wcho-
dzita w Zycie ustawa o ochronie danych osobowych. Byt rok 1997
i wielu sprzedawcédw zaczeto sie obawia¢ o przysztos¢. Bali sie, ze
klienci nie beda chcieli dawa¢ im polecen do swoich znajomych,
zastaniajac sie ustawa. Wtedy dziatato w Polsce kilka firm sprze-
dazy bezposredniej. Obecnie jest ich kilkadziesiat i catkiem dobrze
sie maja, mimo ze pozyskuja klientéw gtéwnie poprzez rekomen-
dacje i prezentacje zbiorowe. Gdyby przepisy i ochrona danych
osobowych byty tak bardzo ucigzliwe, czy Polska bylaby dzisiaj
jednym z najdynamiczniej sie rozwijajacych rynkéw sprzedazy bez-
posredniej w Europie? To samo dotyczy RODO. Niewazne, jak bardzo
ingerujace w przestrzen relacji miedzyludzkich beda przepisy o da-
nych osobowych, nikt mi nie zabroni poda¢ komus, komu zaufatem,
numeru telefonu do mojego przyjaciela. Jezeli ten przyjaciel obruszy
sie, zagrazajac mnie i osobie, ktérej jego numer podatem, przepi-
sami ustawy, to znaczy, ze przestatl by¢ moim przyjacielem. Jezeli
sobie ufamy i szanujemy sie wzajemnie, nie potrzebujemy zadnych
przepisow, ktére reguluja nasze relacje. Sprzedawcy korzystali, ko-
rzystaja i nadal bedg korzystac¢ z rekomendacji.

Wyzwaniem nie s3 przepisy prawa, tylko sposéb dziatania sprze-
dawcy. Na rynku sprzedazy B2B polecenia majg mniejsze znaczenie,

1 Wiecej na ten temat w rozdziale 7.
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poniewaz przekazanie polecenia do firmy konkurencyjnej moze by¢
wspieraniem konkurencji. Z kolei na rynku sprzedazy B2C polece-
nia sg czesto najwazniejszym albo jedynym sposobem na pozy-
skanie klientéw.

I tutaj wkracza postawa ©. Dobry produkt, dobra sprzedaz to za
mato. Klient bedzie zadowolony z produktu i wiedzy sprzedawcy, ale
to zbyt watte powody, aby komukolwiek go rekomendowac. Jak za-
pewne pamietasz z rozdziatu 2., Twdj IPK to osoba, ktéra Cie akcep-
tuje i/lub lubi, a rzadko kiedy zastuguje sie na polubienie dzieki
kompetencjom i walorom sprzedawanego produktu. Klient moze
dokona¢ zakupu, nawet jezeli Cie nie polubi, ale raczej nie licz na to,
Ze poleci Twdj produkt lub ustuge komus$ innemu. Na pewno mu sie
to uda, bo w sukurs przyjda mu wspominane przepisy RODO. Raczej
go nie przekonasz, nawet gdyby$ doskonale opanowat retoryke i ery-
styke. Jezeli jednak wszystko utozy sie pomyslnie i zdobedziesz zaufa-
nie klienta, masz o wiele wieksze szanse na zdobycie rekomendacji.

Nie ma jednej uniwersalnej metody pozyskiwania polecen do
potencjalnych klientéw. Wazne jest, aby starajgc sie o nie, pamie-
ta¢ o kilku prostych zasadach:

= Nigdy nie pro$ klienta o polecenia bez podania powodu. Lu-
dzie beda bardziej sktonni ulec Twojej prosbie, jezeli dasz
im chociaz jeden dobry powdd, aby ja spelnili.

» Uzyskaj potwierdzenie, Ze kupujac Twoj produkt, klient jest
zadowolony.

» Uzyskaj potwierdzenie, Ze robiagc interesy wtasnie z Toba,
jest zadowolony.

= Pokaz mu, ze Twoja praca nie polega na sprzedawaniu, tyl-
ko na pomaganiu ludziom w rozwigzywaniu ich problemdw.

» Wytlumacz, ze jednym z Twoich zadan jest docieranie do
0s6b potencjalnie zainteresowanych Twoimi rozwigzaniami.

= Popros klienta o pomoc, a nie o przekazanie kontaktéw do
innych ludzi.
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* Nie prébuj go ,przekupywac” zadnymi gadzetami, znizkami
ani tym bardziej gratyfikacjami finansowymi.

Ostatni podpunkt wymaga szerszego oméwienia. Nie probuj
przekupywac klientéw. Mozesz oczywiscie trafi¢ na osobe, ktorg to
przekona albo ktéra chetnie zarobi pare ztotych. Ale takie dziata-
nia s3g nieetyczne i nieskuteczne w przypadku wiekszosci oséb. Jezeli
dysponujesz jakimi$ dodatkowymi mozliwos$ciami (rabaty, kupony,
gadzety itp.), to znacznie lepiej bedzie, jesli dasz je klientowi po
otrzymaniu polecen. Bedzie czul, Ze przekazal polecenia, poniewaz
chciat, a nie dlatego, ze miat w tym jakis interes.

Ponizej podam przyktad, w jaki sposéb mozesz poprosi¢ o po-
lecenia.

Po finalizacji mozesz zada¢ pytanie: ,I co pan sadzi o swoim no-
wym zakupie? Na pewno przyda sie w domu i pozwoli zaoszcze-
dzi¢ sporo czasu, prawda?”.

Jezeli uzyskasz potwierdzenie w jakiejkolwiek formie, mozesz
powiedzie¢: ,Moja praca polega wtasnie na tym, aby rozwigzywac
problemy réznych ludzi. Oczywiscie musze mie¢ komu pomagac.
Dlatego wcigz poszukuje nowych klientéw. Czy mdgtbym, biorac
pod uwage pana szerokie kontakty, prosi¢ pana o pomoc w tym
zakresie?”. Tak sformutowana prosba na pewno znacznie zwiekszy
Twoja skutecznos$¢ w pozyskiwaniu polecen.

Jesli klient wyrazi zgode i poda Ci kilka kontaktéw, warto po-
prosi¢ go, aby zadzwonit do tych oséb i uprzedzit je, Ze Ty bedziesz
do nich dzwonit. Nalegaj przy tym, aby niczego im nie wyja$niat,
tylko zarekomendowat Ciebie. Powiedz, Ze Twoja praca polega na
wyjasnianiu, o co chodzi. To jest najtrudniejszy moment, bo klient
bedzie namawiany przez osobe, do ktérej zadzwoni, aby powiedziat
co$ wiecej. Dlatego zwrd¢ mu szczegdlng uwage na to, Zeby nie mo-
wit nic ponad to, Ze warto sie z Toba spotkaé. Najlepszym rozwia-
zaniem jest, aby zadzwonit przy Tobie i w przypadku pytan z dru-
giej strony przekazat Ci stuchawke. A Ty juz sobie poradzisz ©.
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W catkiem niedawnych, a jednak juz zamierzchtych czasach zycie zawodowe
byto prostsze — dziat marketingu kreowat i realizowat koncepty reklamowe, dziat
handlowy aktywnie poszukiwat i pozyskiwat klientéw, dziat obstugi zajmowat sie
kontaktami posprzedazowymi. Potencjalnemu klientowi wysytano listy, dzwoniono
do niego, spotykano go na targach, konferencjach i w innych miejscach, w ktérych
koncentrowato sie zycie danej branzy... A potem to zycie przeniosto sie do internetu.
Granice miedzy tym, co okreslamy mianem marketingu, a tym, co definiujemy

jako sprzedaz, rozmyty sie, a srodek ciezkosci zdjeto ze sprzedazy, by przesungc

go w strone ,jakosci doswiadczania marki”. Czy zatem w przysztosci role i zadania
handlowcéw przejma dziaty marketingu i obstugi klienta? Czy praca sprzedawcy
zdigitalizuje sie, zautomatyzuje i straci racje bytu?

Otéz nie — handlowcy zawsze beda potrzebni, wszak handlowanie to najstarsze
zajecie na swiecie! Jednak i ta profesja musi sie dostosowac¢ do wymogow
wspotczesnosci. Jakich zatem kompetencji bedzie potrzebowat wspoétczesny

(i przyszly) sprzedawca, aby skutecznie funkcjonowac na nowoczesnym rynku?
Czy w obecnych czasach handlowiec moze dziata¢ efektywnie bez wiedzy i umiejet-
nosci z dziedziny marketingu? A jezeli ich potrzebuje, to jakich i jak szerokich?

Ta ksigzka jest préba znalezienia odpowiedzi na te pytania. Porusza zagadnienia,
ktore wchodza w zakres zaréwno sprzedazy, jak i marketingu. Przesuwa granice
istniejgcej definicji sprzedazy w obszar marketingu. Laczy sprzedaz i marketing

w takim stopniu, jaki jest potrzebny sprzedawcom, ktérzy chca odnosic sukcesy

na howoczesnym rynku.

Z TEJ PUBLIKACJI DOWIESZ SIE MIEDZY INNYMI:
— Jakie naprawde mamy potrzeby i jak podejmujemy decyzje
— Kim jest trudny klient i jak sobie z nim radzi¢

Na czym polega segmentacja i jakie s3 modele podziatu rynku
— Kto kupuje marke, a kto produkt

Jak zdywersyfikowac poszukiwania klientow
— Czym jest komunikacja w ujeciu marketingowym

Czy i w jaki sposéb wykorzystywac reklame w sprzedazy
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