Techniki, metody i etapy sprzedazy
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Sprzedaz petni kluczowa role w biznesie. Kto nie sprzedaje, ten nie zarabia. Warto jednak pamieta¢,
ze konkurencja na rynku nie $pi. Aby jg wyprzedzi¢ i zdoby¢ jak najwiekszg ilos¢ klientéw oraz
skutecznie sprzedac im towar trzeba zastosowac pewne chwyty marketingowe, czyli techniki
sprzedazy. Dzieki zastosowaniu odpowiednich technik sprzedazy, mozna z powodzeniem okresli¢
potrzeby oraz oczekiwania potencjalnego klienta. Jesli bedziemy wiedzieli, co klient potrzebuje,
mozemy z powodzeniem sprzedac nasz produkt, ale do tego jest konieczne badanie potrzeb klienta, a
potem umiejetna prezentacja oferty oraz zbijanie obiekcji klienta. Do najskuteczniejszych technik
sprzedazy zaliczamy metody wywierania wptywu na klienta.

Skuteczne metody sprzedazy, czyli zasady wywierania wptywu

Jedng z takich metod jest spoteczny dowdd stusznosci. Jednostka ufa zazwyczaj zdaniu wiekszosci.
Dlatego podczas prezentacji produktowej zawsze nalezy przedstawié¢ rekomendacje i opinie
zadowolonych klientow. Takie dziatanie ma za zadanie stworzy¢ w kliencie poczucie, ze kupuje
produkt sprawdzony przez inne osoby.

Kolejng metoda jest zasada autorytetu. Sprzedawca powinien posiadac szerokg wiedze o produkcie i
wykazaé sie umiejetnoscig przekazania jej potencjalnemu klientowi. Klient musi poczué, ze ma do
czynienia ze specjalistg, dlatego na przyktad firmy farmaceutyczne, ktdre sprzedajg swoje produkty,
zatrudniajg do sprzedazy farmaceutéw lub osoby, ktére majg wyksztatcenie pokrewne, zwigzane z
medycyng. Specjalista staje sie autorytetem w oczach klienta.

Nastepna technika sprzedazy nazywa sie zasadga zaangazowania i konsekwencji. Polega na
utrzymaniu spdjnego obrazu sprzedawcy w oczach swoich oraz innych oséb. Konsekwencja i spdjnosc
sg pozytywnymi cechami. Natomiast niekonsekwencja bywa bardzo czesto wytykana jako btad.



W prezentacji produktu nalezy tez stosowac zasade niedostepnosci. Dlatego firmy stosujg oferty
promocyjne ograniczone czasowo i ilosciowo. Jest to proste dziatanie, ktére wyzwala w osobie
kupujacej che¢ nabycia produktu, ktérego na rynku moze szybko zabrakngé.

Ciekawa technika jest zasada wzajemnosci. W przypadku tej techniki sprzedazy nalezy wyzwoli¢ w
kliencie che¢ odwzajemnienia sie. Jak to zrobié¢? W bardzo prosty sposdb — wystarczy, bowiem
podarowac prébke produktu. Gratisy potrafig wywotaé w klientach che¢ dalszych zakupdéw.

Interesujaca metoda jest reguta kontrastu. Prezentacja oferty polega na przedstawieniu w
odpowiedniej kolejnosci podawanych propozycji produktow. Sprzedawca powinien przedstawié
najdrozszy produkt, a dopiero potem ten wtasciwy. Klient, dzieki takiemu zabiegowi, bedzie miat
pewnosé, ze wybrat odpowiednig oferte.

Techniki sprzedazy wykorzystujg takze zasade lubienia oraz sympatii. Klient chetniej kupi produkt od
osoby, ktérg obdarzy zaufaniem i sympatig, poniewaz prosby oséb atrakcyjnych i budzgcych sympatie
sg zazwyczaj tatwiej spetniane. Tu warto zwrdéci¢ uwage na konieczno$¢ poznania klienta, dbatosé o
kontakty i umiejetne ich podtrzymywanie. Jedna transakcja, ktdra spetni wymagania i oczekiwania
klienta, najprawdopodobniej stanie sie preludium do kolejnych zakupdéw.

Nie warto jednak stosowac¢ manipulacji. Jeden oszukany i niezadowolony klient moze zaszkodzi¢
wizerunkowi firmy. Dlatego sprzedajgc produkty, nalezy zawsze méwic o nich prawde.

Obiekcje klienta

Aby skutecznie sprzedac towar lub ustuge nalezy zmierzy¢ sie z obiekcjami klientéw. Skuteczne
zbijanie obiekcji klienta jest podstawg skutecznego procesu sprzedazy. Kazdy klient ma i bedzie miat
obiekcje przed zakupem danego towaru, ktéry nie zna.

Najbardziej znane obiekcje klientéw to:

¢ Nie mam czasu.
e Konkurencja ma lepsze warunki
e To zadrogo

Warto, wiec przed rozmowg z klientem przygotowac sobie kilka odpowiedzi na te podstawowe
obiekcje: na rozmowe ze mng potrzeba kilka minut; co do propozycji konkurencji, to wielu moich
klientow tak twierdzito, zanim poznali szczegdty naszej oferty. Moze oferta naszej firmy nie jest tania,
ale naprawde, sam kupitem ten produkt i powiem, ze zrobitem na nim interes zycia.

Obiekcji jest tyle, ilu jest klientéw, aby wiedzie¢ doskonale, w jaki sposéb mozna je zbija¢ skutecznie,
warto kazdego dnia przechodzi¢ szkolenie techniki sprzedazy i trening cho¢by w domu, na
najblizszych domownikach.

Proces sprzedazy (etapy procesu sprzedazy)

Proces sprzedazy, etapy sprzedazy to nie tylko prezentacja oferty, jakg ma dany handlowiec. Przede
wszystkim ten proces zwraca uwage na przedsiebiorstwo i marke oraz ich wptyw na rozwdj rynku.
Wszystko zaczyna sie od takiego pojecia jak otwarcie sprzedazy. | tu wkracza na salony stynne
pierwsze wrazenie. Jakie wrazenie sprzedawca wywrze na kliencie, tak bedzie toczyc¢ sie sama
sprzedaz. Jesli jest to pozytywny wizerunek, to produkt zostanie najprawdopodobniej skutecznie
zaoferowany klientowi i zakoniczy sie zakupem.
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Kolejnym etapem tego procesu jest otwarcie sprzedazy, zwane rowniez otwarciem sprzedazy
wiasciwej, czyli zadaniem umiejetnego pytania klientowi. | tak na przyktad dobry handlowiec nie
zapyta klienta, w czym moze mu poméc, bo uzyska lakoniczng odpowiedz: ja tylko oglagdam. Kontakt
nie zostanie nawigzany. Pytanie byto zamkniete. Nalezy, wiec zapytaé w taki oto sposdb: Widze, ze
oglada Pani/Pan koszule z naszej najnowszej kolekcji modern? Sg eleganckie, prawda? Jakie Pan/Pani
ma zdanie na ten temat? Klient zazwyczaj wypowie swojg opinie, czyli sprzedaz zostata otwarta.
Potem moze nastgpic prezentacja oferty, podczas ktdrej sprzedawca pokazuje klientowi towar oraz
podkresla jego pozytywne cechy.

Analiza lub tez badanie potrzeb klienta jest gtéwnym momentem w catym procesie sprzedazy.
Dlaczego? Poniewaz wychodzac naprzeciw potrzebom klienta, poznajgc jego pragnienia i
oczekiwania, mozemy sprzedaz dany towar realizujac to, co klient potrzebowat. Dzieki istnieniu
potrzeby cztowiek realizuje swoje marzenia i pragnienia. A dzieki zadowoleniu powstaje poczucie
spetnienia. Wedtug zasady hierarchii potrzeb wedtug A. Maslowa zachowanie cztowieka wynika z jego
dazenia do zaspokojenia potrzeb. Cztowiek ma konkretny zespét potrzeb, ktére musi zaspokoi¢ w
okreslonej kolejnosci. Dlatego nalezy rozmawiac z klientem o jego potrzebach, wiedzac, ktére z nich
odzwierciedlajg proponowane ustugi lub towary. Badanie potrzeb klienta polega na badaniu tego, co
klientowi jest niezbedne a nastepnie okresleniu problemdéw w osiggnieciu celu. Nastepnie
pokazujemy klientowi, co w naszej ofercie moze zaspokoic jego potrzeby.

W ostatnim etapie sprzedawca pyta klienta: czy mozemy podpisa¢ umowe lub zawrzec transakcje?
Ale istniejg takze inne techniki, dzieki ktdrym nastepuje skuteczne zamkniecie procesu sprzedazy.
Jedng z nich jest na przyktad technika potakiwania. Sprzedawca zadaje klientowi szereg prostych
pytan, na ktdre klient odpowiada stowem: tak. Jesli klient bedzie sie zgadzat, to wtedy istnieje bardzo
duze prawdopodobienstwo, ze transakcja zostanie sfinalizowana, a na pytanie, ktére zamyka
sprzedaz padnie twierdzgca odpowiedz.

Drugg technika jest zatozenie, ze klient jest juz zdecydowany na zakup ustugi lub towaru. Jest to tak
zwane "Slepe zatozenie". Pytania do klienta sg kierowane nie na zasadzie, czy klient kupi dany towar,
ale, w jaki sposdb dostarczy¢ mu towar, o termin dostawy produktu, sposéb ptatnosci. Jezeli klient
zacznie podawac szczegodty - sprzedaz jest niemal pewna.

Czasem warto skorzystac z tak zwanej metody ciszy. Zamkniecie procesu sprzedazy nastepuje po
ciszy, ktéra daje czas do namystu klientowi. Warto tez skorzystac z tak zwanych technik narracyjnych.
Jest to idealne rozwigzanie przy wahajgcym sie kliencie. Wtedy mozna opowiedzie¢ wciggajgca
historyjke o podobnej sytuacji, ktdra miata miejsce w zyciu samego handlowca, ktéry nie zdecydowat
sie na zakup danego produktu i jakie potem miat problemy z tego powodu. Klienci najczesciej
"kupuja" takie historie.

Kazda technika sprzedazy bedzie dobra, o ile odniesie pozgdany skutek. Niektdrzy ludzie posiadajg
zdolnosci do handlu i potrafig skutecznie sprzedac kazdy towar. Ale inni sprzedawcy muszg sie
wszystkiego nauczy¢ od podstaw. Warto wtedy poszukac odpowiednich kurséw, na ktérych poznamy
metody sprzedazy. Szkolenia z zakresu techniki sprzedazy przynoszg wymierne rezultaty, zwtaszcza,
Ze uczg praktyki oraz teorii, a jedno i drugie sprzedawca musi znacd.
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