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Najwazniejsze jest

pozys

7210

kiwanie nowych
det przychodu

Jesli kazda sprzedaz traktowac jak indywidualng transakcje, wow-

czas ogdlna dzialalnos¢ sprzedazowa firmy powinna by¢ zorganizowana
wokot priorytetu, ktory mozna by okreslic mianem pozyskiwania no-
wych Zrédet przychodu. Celem kazdej firmy powinno by¢ wlasnie pozy-
skiwanie nowych zrddel przychodu. Kazdy pracownik firmy powinien
zna¢ najwazniejsze zasady takiego modelu dzialalnosci i uwzgledniac je
przy wszystkich podejmowanych czynnosciach.

Dzialalno$¢ firmy jest swego rodzaju cyklem. Wprowadzajac na

o Zadanie |

Sporzadz ,mape transakcji’;, kto-
ra pozwoli przesledzi¢ kolejne losy
Twoich produktéw lub ustug. Jestem
gotowa zatozyc sie, ze nie znajdziesz
zadnego elementu funkcjonowania
Twojej firmy, ktéry nie znajdowatby
przetozenia na mozliwos$¢ pozyski-
wania nowych zrédet przychodu. Po-
winienes$ rowniez sporzadzi¢ osobny
plan procesu, ktory przedstawiatby
wszystkie formalne czynnosci skta-
dajace sie na realizowany w Twojej
firmie proces sprzedazy. Postaraj sie
uczynic z tego rozrywke. Wez pudet-
ko kredek i zapros wszystkich swoich
wspotpracownikéw do pracy nad tym
zadaniem.
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rynek nowe produkty lub ustugi, organizacja ma na celu przyciagniecie
i zatrzymanie okreslonej kategorii klientow. Uczciwa i jak najlepsza ob-

stuga to element dopelnia-
jacy ten cykl — pracownicy
firmy dbaja o to, aby klient
nie mial zadnych powodow,
by rezygnowac z jej ustug
i aby mial wszelkie po-
wody, by zawiera¢ kolejne
transakcje oraz poleca¢
firme innym potencjalnym
klientom. Kazda firma ma
réwniez jaki$§ plan strate-
giczny, ktorego celem takze
jest pozyskiwanie i zatrzy-
manie klientéw. Prak-
tycznie wszystkie podej-
mowane w Twojej firmie
dzialania przekladaja sig
na pozyskiwanie nowych
zrodet przychodu.



o Zadanie |

Efektywna sprzedaz

Sporzadzenie dokumentacji przedstawiajacej petne spektrum reali-
zowanych dziatan majacych na celu pozyskiwanie nowych zrédel przy-
chodu pomoze Twoim ludziom uswiadomic¢ sobie, ze wszystkie wykony-
wane przez nich czynnosci s3 wzajemnie od siebie zalezne.

Epilog *."

Catos¢ warta jest duzo wiecej niz suma
pojedynczych elementow.

etingu
odstawy mark .
i . mnostwo Sposopow

na zwiekszen'le sprzedazy

Jezeli zalezy Ci na zwigkszaniu sprzedazy, powinienes zapoznac si¢
. Zszerokg gamg metod i technik oddziatywania na obecnych i potencjal-

Sporzadz liste tych dzia-
fan  marketingowych, kté-
re w Twoim przekonaniu
maja wptyw na Twoja sku-
teczno$¢ w pozyskiwaniu
nowych zrédet przychodu.
Uszereguj je wedtug ich zna-
czenia i dodaj elementy, kto-
rych nie wymienitam w tym
pomysle. Zachowaj te liste,
poniewaz po przeczytaniu
niniejszej ksigzki bedziesz
chciat do niej dopisac kilka
kolejnych punktow.

nych klientéw. Bardzo czesto zapo-
minamy, ze sprzedaz bezposrednia
to tylko jeden z elementéw marke-
tingowego miksu — tylko jedno na-
rzedzie pozyskiwania nowych zrédet
przychodu. W pewnych kregach
stowo sprzedaz jest dzi§ uwazane za
passé, wrecz niestosowne. Popraw-
no$¢ polityczna nakazuje w uprzej-
mych rozmowach zastepowac stowo
»sprzedaz”  stowem  marketing.
Trzeba mie¢ jednak $wiadomos,
ze zastgpienie jednego stowa innym
nie powoduje zadnej zmiany obiek-
tywnej rzeczywistosci. Jesli Twoja
firma ma si¢ utrzymacé na rynku,
musisz sprzedawac.
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Btyskotliwe rozwigzania 1 do 3

Na decyzje potencjalnych klientéw oddzialuje wiele réznych ele-
mentdw, skladajacych si¢ na kontinuum pozyskiwania nowych zrodet
przychodu. Wtasnie dlatego naprawde optaca si¢ jak najlepiej pozna¢
pozostale elementy marketingowego miksu i zastanowic sie, jak mozna
by je wykorzysta¢, zeby ulatwi¢ sobie prowadzenie dziatalnosci sprze-
dazowej.

Do typowych elementéw marketingowego miksu zaliczy¢ nalezy
reklame, PR, strony internetowe, promocje laczone, wystawy i targi,
specjalne wydarzenia, sprzedaz bezposrednia oraz publikowanie mate-
rialéw i prezentacje ustne. o

Epilog *=.’
Zestaw kredek sktada sie z 64 koloréw, z ktérych kazdy moze
byé przydatny w malowaniu slicznego obrazka. Podobnie

jest z marketingiem — marketing to wbrew pozorom bardzo
wiele ré6znych elementow.

etapowy proces
Trzgozys‘;‘\wania nowych

srodet przychodu

Jesli spojrze¢ na kwestie pozyskiwania nowych zrédet przychodu
z perspektywy ogoélnej, proces ten mozna podzieli¢ na trzy podstawowe
etapy:

» Etap I — Prezentowanie si¢ klientowi.

o+ Etap II — Zawarcie transakgcji.

o Etap III — Zarzadzanie relacjami z klientem.

Najlatwiej bytoby potraktowac to zjawisko jako proces liniowy,
w ramach ktoérego klient pokonuje kolejne etapy i stopniowo prze-
chodzi przez caly cykl wspélpracy z Twoja firmg. W rzeczywisto$ci
jednak wszystkie trzy etapy sa elementami dynamicznego procesu, na
ktory skladaja si¢ ruchy w réznych kierunkach i towarzyszace im in-

15



Efektywna sprzedaz

o* Zadanie formacje przeptywajace miedzy stro-

nami transakeji. Caly proces inicjuje

5 firma, ktéra podejmuje starania na

Sporzadz liste mocnych . . )

i stabych punktow swojej rzecz zbudowania okreslonego wi-
firmy, uwzgledniajac jej zerunku wéréd okreslonej grupy po-
kompetencje w zakresie tencjalnych klientéw. Kiedy poten-
realizacji poszczegdlnych cjalni klienci zaczynaja dostrzegac,
etapow tego procesu. ze dana firma oferuje im wlasciwe

rozwigzania, zaczynaja rozwazac

mozliwos¢ skorzystania z jej ustug

— nastepuje przejscie do etapu II, zawarcia transakcji. Po zawarciu
transakeji rozpoczyna si¢ etap III — zarzadzanie relacjami z klientem.

Wigkszo$¢ organizacji koncentruje si¢ na jednym z etapéw tego

procesu, skutkiem czego dwa pozostale etapy sa lekcewazone. Taka po-

stawa negatywnie odbija si¢ na efektach procesu jako catosci. Bardzo

wazne jest, aby kazdy czlonek organizacji wiedzial, ze wszystkie ele-

menty procesu sprzedazy sa wazne i jak kazdy z nich wplywa na pozy-

skiwanie przez firme nowych zrédet przychodu.

Epilog ..

Cata sztuka polega na tym, Zeby pamigta¢ o wszystkich
trzech etapach procesu.

16



Btyskotliwe rozwigzania 3 do 4

i fania
dowanie zautd
Bu i relacji z klientem

— 1o rowniez dziatania
sprzedazowe

Na pierwszym etapie procesu pozyskiwania nowych zrédet
przychodu podejmuje si¢ dzialania, ktére majg ulatwi¢ potencjalnym
klientom poznanie Twojej firmy. Ludzie wyrabiaja sobie pewna opini¢
o Twojej firmie na dlugo przed tym, zanim Ty masz okazje ich pozna¢.
Klienci oceniajg Twoja firme¢ na podstawie tego, jak postrzegaja Twoja
marke. Twoja marka decyduje o tym, kim jeste$ w oczach uczestnikow
rynku. To, czego dowiedza sie o Tobie potencjalni klienci oraz kiedy
i w jaki sposob to nastgpi, moze mie¢ bardzo duzy wplyw na Twoje
ewentualne powodzenie w zachecaniu ich do dokonania zakupu.

Skupmy si¢ na przykladzie sektora ustug dla biznesu. Doskonala
strategiag wyjSciowg na pierwszym etapie procesu bedzie w tym przy-
padku tworzenie wizerunku perspektywicznego i przystepnego profe-
sjonalisty, ktory aktywnie angazuje si¢ w dzialalnos¢ lokalnego stowa-
rzyszenia biznesowego. Jest wysoce prawdopodobne, ze zdobedziesz

sobie zaufanie potencjalnego klienta,

* Zadanie jeszcze zanim bedziesz mial okazje
go pozna¢ — bedziesz dzielil z nim

wspoélne zainteresowania i od czasu
do czasu spotykal go przy okazji wy-
darzen organizowanych w Twoim
srodowisku zawodowym.

Zostan aktywnym czton-
kiem lokalnych stowarzy-
szen zawodowych i bran-
zowych, poniewaz dzieki

temu znajdziesz sie w po- Wigkszos¢ matych firm nie dys-
blizu swoich potencjalnych ponuje nieograniczonymi fundu-
klientow i dasz im szanse szami na prowadzenie kosztownych
poznania swojej osoby dzialan marketingowych. Wtlasnie
i swojej firmy. dlatego tak wazny jest wyboér od-
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Efektywna sprzedaz

powiedniej strategii promowania firmy juz na poczatkowych etapach
procesu. Potencjalny klient powinien wiedzie¢, ze wyznajesz podobne
wartosci jak on i ze méwisz tym samym jezykiem. Chodzi o to, by klient
byt przekonany, ze zna Ci¢ doskonale, kiedy stwierdzi, ze potrzebuje
Twoich produktéw lub ustug.

Epilog *-.""
Czas to pienigdz. Zaangazuj sie w zycie wspoinoty,
ktorej chciatbys stuzy¢ swoja oferta.

wierania .
Cyki zd transakcj|

Etap zawierania transakeji rozpoczyna si¢ w momencie, w ktérym
pewna osoba dostrzega swoja potrzebe i uznaje, ze Twoja firma moze
by¢ potencjalnym dostawca rozwigzan, ktore te jego potrzebe zaspo-
koja. Wlasnie w tym momencie uczestnik rynku staje si¢ Twoim po-
tencjalnym klientem. Chcesz zawiera¢ wigcej transakcji? Powiniene$
uswiadomi¢ sobie, ze etap II sklada si¢ z trzech podstawowych ele-
mentéw, o ktérych nie mozesz zapomniec.

Badania. Opracuj system zbierania informacji o potencjalnych
klientach, zeby$ moégl kazdemu z nich zaoferowa¢ jak najlepsze roz-
wigzanie.

Formalna oferta. Element ten przewiduje ztozenie potencjalnemu
klientowi formalnej oferty, bedacej odpowiedzig na zgloszone przez
niego zapotrzebowanie. Jesli przeprowadziles odpowiednie badania (ele-
ment poprzedni), bedziesz w stanie odpowiedzie¢ na potrzeby klienta
duzo skuteczniej niz Twoi konkurenci. W formalnej ofercie powinny
znalez¢ si¢ techniczne aspekty rozwigzania, ktére proponujesz swojemu
przyszlemu klientowi.
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Btyskotliwe rozwigzania 4 do 5

o Zadanie |

Zastanéw sie nad krea-
tywnymi sposobami pre-
zentowania Twoich rozwia-
zan potencjalnym klientom.
Wczuj sie w role rezysera,
dyrygenta, a nawet wykfa-
dowcy akademickiego, kto-
ry przygotowuje dla grupy
nastolatkéw bardzo wazny
wykfad.

Prezentacja. Prezentacja for-
malnej oferty (lub samego pro-
duktu) daje Ci szansg¢ przekonania
potencjalnego klienta, ze powinien
wybra¢ wlasnie Twoje rozwigzanie.
Kazda taka prezentacje powinienes$
traktowac jak bardzo wazne spot-
kanie z klientem — nie jest przy
tym wazne, czy miale$ ja zaplano-
wang w swoim kalendarzu, czy tez
nie. Przedstaw zalety swojego roz-
wigzania — udowodnij, ze znasz
sytuacje klienta oraz jego zapo-
trzebowanie na usluge lub pro-

dukt o okreslonej specyfikacji. Postaraj si¢ przekona¢ go, ze to wlasnie
Twoja oferta gwarantuje mu maksymalng satysfakcje z dokonanego

wyboru.

Epilog *."

Niewazne, co oferujesz — liczy sie to, co potencjalny
klient sadzi o Twojej ofercie.
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