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Twaj osohisty regulamin pracy

»  Przede wszystkim stosuj nowoczesne techniki
»  Nastepnie zdobywaj klientow niewielkim kosztem
» | wreszcie, opracuj jasng wizje sukcesu

Reguly — strona po stronie Arcymistrz zdobywania nowych zlecei

Pozyskiwanie klientow to niefatwy kawatek chleba. Wie o tym kazdy, kto kiedykolwiek
podejmowat si¢ tego zadania. Jednak wszyscy, ktorzy osiagneli sukces w tej sferze
aktywno$ci zawodowej, przyznaja, ze jednym z najwazniejszych elementow jest
odpowiednie nastawienie — nacechowane entuzjazmem, wiara w sprzedawany produkt
oraz doktadna znajomosciag jego cech. Kolejny czynnik gwarantujacy znakomite rezultaty
to znajomo$¢é odpowiednich technik i stosowanie wiasciwych narzedzi w celu
przyciagniecia klientow.
Jesli chcesz osiagac znacznie lepsze wyniki, oferujemy Ci sprawdzone i skuteczne
rozwigzania, ktore przyspiesza Twoja kariere. Proponujemy Ci wartosciowe wskazowki
odnosnie tego, jak ksztattowac Swiadomo$¢ Twojej firmy i marki wsrod potencjalnych
klientéw, a takze jak spojrzeé na zagadnienie sprzedazy oczami kupujacego. Podsuniemy
pomysty pomagajace unikac stereotypowych sformutowan, odstraszajacych potencjalnych
klientéw. Pora odejs¢ od praktyk marketingu masowego, agresywnych technik sprzedazy
i poszukiwania klientow ,w ciemno”. Czas znalez¢ nowe, bardziej wydajne sposoby
ich pozyskiwania!
Metody dziatania w sytuacji, gdy:

» masz do czynienia z klientami twardymi i wymagajacymi

» chcesz wzbudzi¢ zaufanie do siebie i oferowanego produktu

»  potrzebujesz motywacji do bardziej skutecznego dziatania

» dziatasz pod silng presja i masz do dyspozycji mato czasu

»  czujesz, ze klient zaczyna Ci sie wyslizgiwac.
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Jest tyl

gorsz

iedna rzecz
ko } cznedo

q od niegrzeczis
acownika

Nie kazdy czlowiek jest odpowiednio predysponowany do tego, by
pomagac Ci w pozyskiwaniu nowych klientéw dla Twojej firmy. Na pewno
juz o tym wiesz, ale i tak to powtdrze — zatrudniaj ludzi z odpowiednim
nastawieniem do pracy, a nastepnie rozwijaj w nich odpowiednie zdol-
nosci. Pracownicy, ktérzy maja bezposredni kontakt z klientem, musza
mie¢ zawsze usmiech na twarzy. Poszukiwanie nowych klientéw wymaga

gl Zadanie |

Osoba kompetentna
w pozyskiwaniu nowych
klientow potrafi oceni¢
kwalifikacje wspotpracow-
nikéw, ktérzy pomagaja jej
w realizacji wyznaczonych
celéw. Jedli zatrudniasz lu-
dzi, ktérzy nie sa zaangazo-
wani w poszukiwanie no-
wych klientéw, powinienes
sie zastanowi¢, czy Twoja
firma ich potrzebuje.

uprzejmego, pozytywnego iugodo-
wego nastawienia. Jesli komus ta-
kiego nastawienia brakuje, powinien
odejs¢ z Twojej firmy!

Pewna firma zajmujgca si¢
sprzedaza maszyn inarzedzi rol-
niczych zatrudniala pracownika,
ktory byt chodzaca encyklopedia
w kwestii czesci do ciagnikow,
kombajnéw iinnych maszyn rol-
niczych. Problem polegal jednak
na tym, ze byt to jednocze$nie naj-
bardziej marudny czlowiek w calej
okolicy.  Nieustannie irytowal
swoich wspolpracownikow i od-
straszal klientéw. Kierownictwo
firmy musialo okresli¢, co jest dla

nich wiecej warte — rozlegta wiedza tego cztowieka czy unikanie kon-
fliktow z klientami. W koncu podjeto decyzje, ze ten czlowiek bedzie
musial poszuka¢ sobie innej pracy. Niedlugo po jego odejsciu znow

pojawili sie potencjalni klienci,

ktoérzy szybko stali si¢ regularnymi

klientami. Okazalo si¢, ze me¢zczyzna przez kolejne lata zniechecit do

13



Pozyskiwanie nowych klientow

firmy bardzo wiele 0s6b — na szczgscie po jego zwolnieniu sytuacja
zaczela wraca¢ do normy i obroty firmy zaczynaty rosna¢.

Epilog *." "
Jest tylko jedna rzecz gorsza od przyzwalania
nieuprzejmemu pracownikowi na sabotowanie Twoich

wysitkdw zmierzajgcych do pozyskania nowych klientow
— wyptacanie mu za to pens;ji!

: iebie
ekonaj do si€ ”
o naczacych innych

Nie ma nic lepszego niz pozyskanie potencjalnego klienta. To
oczywiscie nie oznacza, ze nalezy zrezygnowac z wszelkich prob pozy-
skania sobie przychylnosci jego matzonka lub innej bliskiej mu osoby.
By¢ moze taki ,znaczacy inny” bedzie kluczowym czynnikiem moty-
wujacym Twojego potencjalnego klienta do zostania Twoim stalym

®e,° klientem. W kazdym razie na pewno

o Zadanie nie zaszkodzi podja¢ pewnego wy-

sitku na rzecz zwigkszenia wplywu

Juz dzi$ zacznij budowac wywieranego na potencjalnych kli-
baze danych partneréw — entow.
nazwisk oraz adresow Two- Pewna duza firma dystrybucyjna

ich potencjalnych i statych
klientow. W przysztosci in-
formacje te beda dla Ciebie
bardzo cenne.

organizowala konferencje sprzedazy
w hotelu Opryland w Nashville. Do
udzialu w tym wydarzeniu postano-
wila zaprosi¢ swoich potencjalnych
klientéw wraz z bliskimi im osobami.
W firmie ci¢zko pracowano nad stworzeniem bazy danych wszystkich
potencjalnych klientéw, po czym do ich domdéw rozestano specjalne za-
proszenia, proponujac im pobyt wraz z pokryciem wszystkich wydatkéw,

14



Btyskotliwe rozwigzania 1 do 3

przystawki, dobre jedzenie, troch¢ rozméw o interesach oraz przyzwoita
rozrywke. Zwazywszy, ze klientom zapewniono ekskluzywne pokoje, bu-
telke wina, podarunkowy bon na drobne wydatki i wolny czas na cieszenie
si¢ urokami hotelu Opryland, trudno si¢ dziwi¢, ze cate wydarzenie oka-
zalo si¢ wielkim sukcesem. Mozna bylo sie spodziewa¢, ze matzonkowie
iinne bliskie osoby potencjalnych klientéw beda bardziej oczarowane
firma niz sami potencjalni klienci. Ostatecznie okazalo sie, ze wszystkie
wydatki poniesione na organizacj¢ imprezy zwrdcily sie z duza nawiazka,
a firma zyskata kilku powaznych stalych klientow.
Epilog *.’
Sita oddziatywania na potencjalnych lub statych klientéw
nigdy nie jest zbyt duza, dlatego tez warto wykorzystywaé
wszelkie dostepne srodki, aby ich do siebie przekonaé¢.
W niektérych sytuacjach czynnikiem decydujgcym

o przychylnosci klienta moze okaza¢ sie przekonanie do
siebie jego matzonka.

azu) .
3 zaans cztonkow rodziny

Jesli masz zamiar budowa¢ diugotrwaly wizerunek swojej marki
i naprawde zalezy Ci na tym, by wyrobi¢ w potencjalnych klientach prze-
konanie, ze Twoja firma to najlepszy wybor na rynku, mozesz bardzo
wiele zyskac¢, organizujac wysytki mailingowe do ich doméw. Oczywi-
$cie powinienes ostroznie dobiera¢ rozsylane tresci i powstrzymac sie
od prowadzenia nachalnej kampanii reklamowej. Jednocze$nie jednak
powiniene$ dziala¢ kreatywnie — skorzystaj z kreskowek, zabawnych
newsletterow lub konkursow, ktore mogtyby przyciaggna¢ uwage rodzin
Twoich potencjalnych klientow.

Pewna firma z Wirginii produkujaca opony chciata, by pracow-
nicy oraz potencjalni klienci wiedzieli, jakie wysilki jej kierownictwo
podejmuje, aby organizacja mogta si¢ lepiej rozwija¢, odnosic kolejne sukcesy
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Pozyskiwanie nowych klientow

g Zadanie |

Zastanow sig, co mozesz
zrobi¢, aby zaangazowac
cztonkéw rodzin Twoich
potencjalnych i statych
klientéw. To Swietny i przy
tym niedrogi sposéb, aby
przekona¢  nieprzekona-
nych potencjalnych klien-
téw i uczynic z nich solidne
zrodto  przychoddéw. Po-
zwol, by cztonkowie ich ro-
dzin pomogli Ci przekonac
ich do wspétpracy z Toba.

i podnosi¢ poziom obstugi klienta.
Rozpoczeta zatem wysytke eksklu-
zywnego newslettera do domoéw
wszystkich potencjalnych i statych
klientéow, ktérych adresy znalazly
sie wfirmowych bazach danych.
Kazdy newsletter zawieral specjalny
kod liczbowy. Raz w miesigcu firma
dzwonila do dwoch domoéw i jesli
dana osoba odebrala telefon i umiata
podac ten kod (to znaczy: przeczy-
tala newsletter), firma natychmiast
wysylata jej dwa czeki po 100 do-
laréw. W ten sposob za cene 400
dolaréw miesiecznie firmie udato
sie zacheci¢ okolo tysiaca poten-

cjalnych i stalych klientéw do czytania newslettera. Co wiecej, skutek

jej dziatan byt taki, ze klienci oczekiwali kolejnego wydania gazetki i ak-

tywnie przyswajali zawarte w niej informacje.

Epilog ..

Chcesz przekonaé potencjalnych klientéw do nawigzania

z Tobg wspoétpracy? Pomocy nigdy za wiele. Nie obawiaj sie
adresowac swoich dziatan do rodzin swoich klientéw — takie

rozwigzanie jest naprawde korzystne dla obu stron.

Pozyskiwanie potencjalnych klientéw powinno by¢ wysitkiem ze-

spolowym — praca zespotowa pozwala uzyskac lepsze efekty. Tylko 13-
czac grupe ludzi, mozna uzyska¢ ten wyjatkowy zapal, energie, kreatyw-

16



Btyskotliwe rozwigzania 3 do 4

no$¢, entuzjazm i efekt synergii, ktore pozwalaja skutecznie zdobywac
klientéw. Dlatego w ramach tego pomystu proponuje zalozenie zespotu
i nazwanie go zespolem zadaniowym ds. pozyskiwania potencjalnych

klientow.
[ ]

g Zadanie

Juz dzis utwoérz zespét
zadaniowy ds. pozyskiwa-
nia potencjalnych klien-
téow. Uwaznie obserwuj
wyniki jego pracy. Zadbaj
oto, aby sktad tego ze-
spotu by¢ zréznicowany.
Bez wahania przeprowa-
dzaj zmiany sktadu, jezeli
uznasz, ze przyczyniag sie
one do optymalnego funk-
cjonowania zespotu.

W kazdy wtorek o godzinie
7 rano grupaludziz réznych dzialow
pewnej firmy zbiera si¢ w restau-
racji. Razem zajmuja si¢ planowa-
niem dzialan w zakresie poszuki-
wania i pozyskiwania klientéw na
nadchodzacy tydzien. Spotkanie
rozpoczyna menedzer ds. sprzedazy
na caly kraj. Weryfikuje liste dzie-
sieciu najwazniejszych potencjal-
nych klientéw z zeszlego tygodnia
i omawia wyniki realizacji planu
dziatan, jaki zostal opracowany
w poprzedni wtorek. Nastepnie
tworzona jest nowa lista dziesieciu
najwazniejszych potencjalnych

klientéw. Potem zespot zastanawia sie nad réznymi dziataniami, ktére
mozna podja¢ w celu pozyskania tych klientow, i rozdziela je migdzy
poszczegdlnych czlonkéw. Prawdziwg tajemnica sukcesu tego zespotu
jest energia oraz efekt synergii, ktore powstaja dzigki wspodtpracy. Do-
skonale ujal to Ray Kroc, zatozyciel sieci McDonald’s, ktory stwierdzil:
»Nikt z nas nie doréwnuje madroscig calemu naszemu zespolowi”

Epilog *."

Nie czekaj, az cos si¢ samo wydarzy. Juz dzi$ utworz swoj
zespot zadaniowy — bedzie to kolejny krok na drodze do
realizacji Twoich celow.

17



gl Zadanie

Pozyskiwanie nowych klientow

Wy

p

korzystuj
otencjal sW

oich ludzi

Po co Cinowi klienci? Czy z powodu zlego zarzadzania Twoja firma

Przyjrzyj sie wynikom
sprzedazy oraz efektom
dziatan swoich pracowni-
kow. Ocen ich umiejetnosci
i zastanow sie, czy dzieki
szkoleniom nie mozna by
tych umiejetnosci dalej
rozwija¢. Zastanow  sie
rowniez nad mozliwoscia-
mi zastosowania najnowo-
czedniejszych  rozwiazan
technologicznych w proce-
sie poszukiwania nowych
klientéw i sprzedazy.

traci tych klientow, ktérych pozyskale$ juz wczesniej? A moze nie wyko-
rzystujesz pelnego potencjatu produkcyjnego firmy, chcialbys lepiej wy-
korzysta¢ korzysci skali lub zrekompensowa¢ naturalny w kazdej firmie
spadek formy? Miejmy nadzieje, ze mimo wszystko jedynym Twoim
argumentem przemawiajacym za poszukiwaniem nowych klientow jest
che¢ dalszego rozwoju firmy.

Jesli Twoim celem jest dalszy
rozwdj, nie mozesz zapomina¢ o ol-
brzymich mozliwosciach, jakie niesie
ze soba przekazywanie biezacych
informacji swoim potencjalnym
istalym klientom. Jeden z moich
ulubionych cytatow stwierdza, ze
»ludzie moga rozwija¢ si¢ tylko
w firmie, ktora sie rozwija, a firma
rozwija si¢ tylko wowczas, gdy roz-
wijajg sie jej pracownicy”. Zastanéw
sie, w jaki sposob moglbys wykorzy-
sta¢ najnowoczesniejsze rozwigzania
technologiczne, aby ksztalcenie ludzi
stalo sie podstawa Twoich dziatan
zmierzajacych do pozyskiwania no-
wych klientéw. Warto zapoznac sig
réwniez z cytatem z Williama Art-

hura Warda: ,,Mierny nauczyciel opowiada, dobry nauczyciel wyjasnia,
bardzo dobry nauczyciel pokazuje, a $wietny nauczyciel inspiruje”. Pa-
mietaj o tych stowach, gdy bedziesz pracowal nad wlasnym programem
ksztalcenia pracownikéw. Madrzy podwtadni podejmuja madre decyzje,
ktore przekladajg si¢ na lepszy rozwdj firmy.
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