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7 technik pozwalajgcych
zwiekszac sprzedaz bez duzych
nhaktadow finansowych

Praktycznie kazda firma ma potencjat wzrostu sprzedazy, jednakze 99%
wtascicieli nie wie w jaki sposob ten potencjat wyzwolic.

Rozwigzaniem jest poznanie technik marketingowych, takie ktére daty dobre
lub bardzo dobre rezultaty w zwiekszaniu sprzedazy w innych firmach.

Pokazemy 7 takich mozliwosci, czesc z nich w ogole nie wymaga inwestycji.

Rownie wazne jak techniki, jest podejscie jakie mamy do prowadzenia
biznesu. Wiekszo$¢ osob nie lubi sprzedawad, stad w tym opracowaniu
unikamy technik hard sell. Przyjdzie na to czas w przysztosci.

SPRZEDAZ JUZ ISTNIEJACYM KLIENTOM

Z naszego doswiadczenia wynika, ze jedng z najwazniejszych strategii mar-
ketingowych, ktéra niemal wszyscy wtasciciele firm zaniedbuja, jest sprzedaz
do klientéw, ktorych juz pozyskali.

Zmiana tego podejscia jest niezwykle prosta, a dodatkowe przychody
mozna wygenerowac praktycznie natychmiast.

Zdobywanie nowych klientéw to najbardziej wymagajace dziatanie mar-
ketingowe. Wiaze sie z duzym wysitkiem, czasem i inwestycjami w reklamy.
Proces prowadzacy do uzyskania z tego zyskdw jest dtugi i skomplikowany.

Reklama i sprzedaz polegaja najpierw na dotarciu do potencjalnych Kkli-
entdw, a potem na budowaniu zaufania, aby sktoni¢ ich do zakupu. Na tej
drodze trzeba pokonac wiele obiekgji (zidentyfikowaliSmy ponad 140 réz-
nych). Doprowadzenie klienta z etapu, w ktérym nas zupetnie nie zna, do mo-



mentu, w ktérym nam zaufa i dokona zakupu, jest bardzo ztozony. Tymcza-
sem zazwyczaj w firmie mamy juz baze klientdw, ktérzy dokonali
u nas zakupu. Znaja nas, a zaufanie zostato juz kiedys zbudowane.

To najcenniejszy zasob kazdej firmy. Lista obecnych (i przesztych klientow)
to zrodto, do ktérego mozemy a nawet powinniSmy siegnaé w pierwszej kole-
jnosci, aby zwiekszy¢ sprzedaz.

W praktyce robimy to nastepujaco...

Przegladamy produkty i ustugi naszej firmy pod katem tego co jeszcze
mozemy klientowi zaproponowac. Ciekawe jest to, ze nie musza to by¢ tylko
nasze produkty, ale o tym za chwile.

Najlepiej mysle¢ o sprzedazy nie jak o... sprzedazy, ale o czyms co rozwigze
jakis$ powazny problem klienta albo dostarczy mu waznej korzysci. Lepiej, bo
zmienia to optyke i sprawia, ze sprzedaz jest tatwiejsza. Wiekszos$¢ z nas nie
jest urodzonymi sprzedawcami. Wszystko sie zmienia, gdy mamy $wiado-
mos¢, ze mozemy komus pomac rozwigzac jakis problem albo dostarczy¢ mu
duzg warto$¢ (z jego punktu widzenia) robigc to, co potrafimy
najlepie;j.

Pomysl co jeszcze z tego co juz masz (produkty) lub potrafisz (ustugi) moze
uzupetnic¢ oferte i ulepszy¢ efekt, ktérego oczekuje klient? Wypisz sobie
to wszystko. Oprocz tego co juz masz mozesz zaproponowac dodatki, w
ktorych zarobisz na prowizji. Ponizej kilka przyktadéw jak to rozwiazaty inne
firmy.

Studio Jogi - Sprzedaz karnetéw i akcesoriow

Lokalne studio jogi zaczeto oferowacd swoim regularnym klientom kar-
nety na wieksza liczbe zajec oraz sprzedawato akcesoria, takie jak maty
do jogi, reczniki i torby. Klienci, ktorzy regularnie uczestniczyli
w zajeciach, chetnie kupowali karnety z rabatami oraz akcesoria,
co zwiekszyto ogolne przychody studia.

Kawiarnia - Program lojalnosciowy i wydarzenia specjalne

Mata kawiarnia wprowadzita program lojalnosciowy, w ramach ktérego
stali klienci mogli zbiera¢ punkty za zakupy, a po osiggnieciu
okreslonego poziomu, otrzymywali darmowg kawe. Dodatkowo,
kawiarnia organizowata specjalne wieczory degustacyjne dla klientow,
ktore sprzyjaty sprzedazy nowych produktéw, takich jak lokalne
wyroby piekarnicze i kawa rzemieslnicza. Przy okazji nowe osoby
dowiadywaty sie o miejscu i rosta pula klientow.



Warsztat samochodowy - Serwisy dodatkowe i produkty do pieleg-
nacji

Lokalny warsztat samochodowy oprdcz podstawowych napraw zaczat
oferowac swoim klientom ustugi dodatkowe, takie jak wymiana opon,
mycie i woskowanie samochoddw oraz sprzedaz produktéw do pieleg-
nacji pojazdow.

Dzieki upsellingowi ustug pielegnacyjnych dla istniejacych klientow
warsztat zwiekszyt swoje przychody bez potrzeby szukania nowych
klientow.

Fryzjer - Produkty do pielegnacji wtosow

Salon fryzjerski, oprocz standardowych ustug strzyzenia, zaczat
sprzedawad klientom profesjonalne produkty do pielegnacji wtoséw.
Fryzjerzy oferowali te produkty po zabiegu, rekomendujac je na pod-
stawie specyficznych potrzeb klienta. To pozwolito salonowi na zwiek-
szenie przychodow bez koniecznosci podnoszenia cen ustug.

Firma remontowa - Ustugi konserwacyjne i doradztwo

Mata firma remontowa zaczeta oferowad klientom, ktorym wczesniej
wykonali remont, ustugi konserwacyjne, takie jak sprawdzenie stanu
instalacji, malowanie czy naprawa drobnych usterek.

Ponadto oferowali doradztwo w zakresie nowych projektéw, co skton-
ito klientéw do dalszego korzystania z ich ustug.

Sklep spozywczy - Przez zotadek do serca

Lokalny sklep spozywczy regularnie organizuje pokazy ThermoMIXa
z inng zaprzyjazniong firma. W trakcie pokazow oferowany jest dar-
mowym poczestunek i degustacje produktoéw oferowanych przez sklep.

Przycigga to klientéw i sprawia, ze spedzajg tam wiecej czasu. Poznaja
produkt i sprzedawce. W efekcie kupujg wiecej. Przyjazna atmosfera
i pozytywne doswiadczenia powoduja, ze wracaja. Z kolei firma
od ThermoMIX pozyskuje zamodwienia na sprzet.

Zastanow sie co Ty mozesz jeszcze zaproponowac klientowi by mu pomac,
usunacC jaki$ problem lub ulepszy¢ efekt jaki ma? Z kim mozesz wejsé
we wspotprace i wspdlnie osiagnac zyski?



PIERWSZY ZAKUP, ,,TESTOWY’’ JAKO METODA BUDOWY
ZAUFANIA

Pierwszy zakup od kazdej firmy wigze sie z ryzykiem dla klienta. Kupujac
mamy wiele oporéw, nie znamy tych ludzi, nie wiadomo kim s3g, co nam
dostarczg i w jaki sposdb bedzie sie z nimi wspdtpracowato. Zwykle jest tak,
ze na poczatek kupujemy ,,na probe” i jesli wszystko bedzie OK, to decy-
dujemy sie na wiecej lub nawet stata3 wspotprace. To bardzo
naturalnairozsagdna postawa.

Jako klienci jesteSmy ostrozni. Jesli zakup jest czym$ waznym, a nie jed-
norazowym zdarzeniem to staramy sie dowiedzie¢ czego$ o produkcie
i dostawcy np. kim jest, jak sie z nim wspotpracuje i czy nie jest to jakis scam.

Wez to pod uwage myslac o sprzedazy czegokolwiek swoim nowym, potenc-
jalnym klientom. Beda mieli opory, bo Cie nie znaja. Dlatego nalezy mak-
symalnie utatwié klientowi pierwszy zakup - a nastepnie miec strategie, jak
zamienic go w statego odbiorce.

Budowa zaufania wymaga czasu.

Mozesz to przyspieszy¢ oferujac np. darmowa konsultacje w jakiej$ waznej
dla klienta sprawie, ktdra jest w obszarze Twojej ekspertyzy. Mozesz tez
zwiekszy¢ wartos¢ postrzegang pierwszego zakupu lub zastosowaé ekstra
obnizke dla nowych klientow.

Na marginesie: techniki obnizania cen dos¢ czesto widzimy na rynku,
natomiast uwazamy, ze lepiej ich unikac. Nie nalezy przyzwyczajac kli-
enta do tego, Ze moze cos dostac znacznie taniej, bo moze potem kwest-
ionowac¢ normalng cene, co nie jest dobre. Lepiej dodac cos ekstra
np. dac¢ darmowgq konsultacje.

Swietna obstuga, szybka realizacja zamdwienia i mite niespodzianki
jak np. maty gratis, moga zdziata¢ cuda.

Przyktady...

Zakup kawy na Amazon zakonczyt niespodziewanym gratisem
w postaci kilku matych paczek z ciastkami. Drobiazg, ktéry pozwolit
sprzedawcy wyr6znic¢ sie. Co wiecej, nie trzeba wydawac pieniedzy
na takie dodatki. Mozna znalezé firme, ktéra przesle nam prébki
do rozdawania klientom.

Wizyta u dermatologa zakonczyta sie otrzymaniem zapasu prébek
kremow na 6 miesiecy. Zasada byta tu podobna, lekarz znalazt firme,



ktéra przekazata kremy.

Oczywiscie, nalezy absolutnie pamietad o tym, zeby pierwsza transakcja byta
dla klienta tatwa, bezpieczna, niemalze przyjemna. Wspominamy o tym dlat-
ego, ze wiele firm (za wiele) ma duze grzechy w tym wzgledzie. W tym sensie,
ze proces zakupu jest u nich skomplikowany i peten przeszkadzaczy, o ktére
spotyka sie” klient.

Na marginesie: skuteczng metodq eliminacji przeszkod na Ssciezce
zakupowej jest poproszenie kogos z zewnqtrz, aby przyjrzat sie naszemu
procesowi sprzedazy. Popatrzyt, jak dziata i czy nie nalezy czegos upros-
ci¢. Jako sprzedawca dobrze znasz produkt i proces jest dla Ciebie
oczywisty, nie jestes w stanie wytapac problemow klienta.

PRZEJSCIE OD JEDNORAZOWEJ SPRZEDAZY DO STALEJ

Firma zajmujaca sie przycinaniem drzew bazowata na ogtoszeniach i telefon-
ach od klientéw, ktorzy zgtaszali sie z takg potrzeba. Niestety firma miata
nieregularne sptywy gotowki i grozit jej paraliz.

Poszukujac rozwiagzan zaczeli sie zastanawiac o co chodzi ich klientom, jakie
tak naprawde maja potrzeby?

Po pewnym czasie stato sie oczywiste, ze dostaja zlecenia od dwdch typdw
klientow: ,emergencies” gdy trzeba wycigé gatezie lub drzewo zagrazajace
budynkom lub ogrodom oraz ,regulars” gdy klienci po prostu chca, aby ich
ogrod tadnie wygladat.

Tych drugich byto duzo wiecej wiec zaczeli szukac czego$ co pozwoli
im sprzedawac czesciej. Co ich wyrdzni. Zaczeli rozmawiaé z klientami. Nie
bedzie chyba zaskoczeniem, ze ci chca, aby ich ogrody wygladaty pieknie
i mozna byto sie nimi pochwalié przed znajomymi i sgsiadami :)

Firma wpadta na pomyst, komunikowac klientom, ze jesli chca chwalic
sie ogrodem przez caty rok to nalezy przycinac drzewa systematycznie, pare
razy do roku. Wtedy unikng wyhodowania dzungli, chorych roslin i stale beda
miec piekny ogrod.

Zadziatato: klienci dostali to co chcieli, a firma zwiekszyta ilos¢ zamodwien
i uzyskata stabilne zyski. Dowiedzieli sie, co tak naprawde liczy sie dla klienta.

To strategia edukacyjna.



Piszemy o niej wiecej ponizej, bo jest bardzo silna.

Wtasciciele zauwazyli ze argumentu o utrzymaniu ogrodu w dobrej kondycji
przez caty rok mozna uzywaé w materiatach reklamowych. To wptyneto
na ich ogdlna strategie reklamy: zamiast ogtasza¢ sie tylko w dziatach
ogtoszen i Internecie - zaczeli aktywnie roznosic¢ ulotki z propozycja nowej
oferty.

Zauwazmy przy tym, ze oferte kierowali staranie wybranej grupy, nie ,do
kazdego kto moze miel potrzebe przyciecia drzew”, ale do posiadaczy
ogroddw, ktorzy chca by ich ogréd dobrze wygladat przez caty rok. I jest to
grupa przynoszaca lepsze i stabilniejsze zyski. To grupa klientdw, ktéra raz
pozyskana bedzie dostarczata biznesu przez lata.

Te sama strategie mozesz zastosowac do jakiegos produktu lub ustugi, ktére
masz u siebie. Prawda jest taka, ze klienci chcag mie¢ problem z gtowy,
po prostu. A jesli jestes dobrym, zaufanym dostawca to beda chcieli kupowac
stale i miec¢ problem z gtowy zawsze :)

Dobrym podejsciem jest zawsze myslec o tym, co statego zaproponujesz kli-
entom albo ktory z jednorazowych produktow lub ustug da sie zamienic
na cykliczna, statg dostawe.

Przy tej okazji ponownie warto przyjrze¢ sie biznesowi klienta, jego prob-
lemom, wyzwaniom jakie przed nim stoja, temu czego sie obawia
i co chciatby osiggnad. Nie wymaga to specjalnych umiejetnosci tylko czasem
bystrego oka.

Przyktady...

Sklep z rekodzietem - Subskrypcja materiatéw do tworzenia

Maty sklep z rekodzietem, ktdry sprzedawat jednorazowo zestawy ma-
teriatdw, wprowadzit miesieczne subskrypcje dla swoich klientow.
Kazdego miesigca klienci otrzymywali nowe zestawy do tworzenia
rekodzieta.

Dzieki temu firma przeszta od jednorazowych transakcji do regularnych
miesiecznych optat, co zapewnito staty przychdd i lepsze planowanie
finansowe.

Restauracja kuchni polskiej

Niewielka restauracja (Luton) wprowadzita do oferty catering dla lokal-
nych firm. Oprdcz tego co sprzedawali klientom u siebie w lokalu mieli



tez grupe firm, dla ktérych gotowali stale. Zaczeto sie od tego, ze pra-
cownicy okolicznych firm przychodzili na lunch. Wtasciciele restauracji
dostrzegli potrzebe i ubrali jg w oferte.

Firma sprzatajaca - Regularne ustugi sprzatania

Niewielka firma sprzatajaca, ktora poczatkowo oferowata jednorazowe
ustugi, zaczeta oferowaé swoim klientom pakiety na regularne
sprzatanie (np. raz w tygodniu lub raz w miesiagcu). Dzieki temu firma
zwiekszyta czestotliwosc transakcji z kazdym klientem i osiggneta state,
przewidywalne przychody, poprawiajac jednoczesnie  wyniki
finansowe.

Studio fitness - Karnety na regularne zajecia

Mate studio fitness, ktdre wczesniej sprzedawato pojedyncze wejscia
na zajecia, zaczeto oferowac klientom karnety miesieczne oraz roczne.
Klienci, ktérzy chcieli regularnie uczeszczaé na zajecia, uznali
to za bardzo wygodne (nie trzeba pamietac o wykupywaniu wejs-
cidowek) i skorzystali z tych opcji. Pozwolito to studiu na zwiekszenie
przychoddw z jednego klienta oraz zapewnito stabilnosc finansowa.

ADD-ONS | CROSS SELLING

Add-on (upselling) to technika sprzedazy polegajaca na oferowaniu klientowi
dodatkowego produktu lub ustugi, ktére uzupetniajg jego pierwotny zakup.
Ma to na celu zwiekszenie wartosci zamodwienia. ,,Uzupetniaja” jest bardzo
wazng cecha.

Z kolei cross-selling polega na oferowaniu klientowi produktéw lub ustug,
ktére niekoniecznie sg bezposrednio powigzane z jego pierwotnym zaku-
pem, ale mogg spetniad inne potrzeby lub by¢ komplementarne do tego,
co juz kupit.

Jak obie techniki zwiekszaja przychody?

Add-on pomaga zwiekszy¢ wartos¢ pojedynczej transakcji, oferujac cos,
co klient prawdopodobnie i tak potrzebuje lub rozwazy zakup.

Cross-selling pomaga firmom zwiekszy¢ sprzedaz produktéw, ktdre nie byty
pierwotnie w planach klienta, ale ktére moga spetniaé¢ dodatkowe potrzeby.

Obie techniki sg skutecznym sposobem na poprawe marzy i maksymalizacje



wartosci klienta bez potrzeby pozyskiwania nowych odbiorcow. Wazne jest
to, aby klientowi zaproponowad co$ jeszcze. Klienci zazwyczaj nie mysla
o dodatkach.

Na pewno znasz kultowe juz powiedzenie ,,a moze frytki do tego?”. Tak,
to typowy add-on :) Popatrzmy na inne przyktady...

Salon kosmetyczny - sprzedaz dodatkowych ustug pielegnacyjnych
(add-on)

Wtasciciele salonu kosmetycznego zaoferowali klientom, ktdrzy
zamowili manicure, mozliwosé dokupienia dodatkowych ustug, takich
jak maseczka na dtonie lub masaz. Ta strategia znaczaco zwiekszyta
Srednig wartos¢ zamowienia na klienta.

Warsztat rowerowy - cross-selling akcesoriow rowerowych

Maty sklep rowerowy oprécz sprzedazy rowerdw, zaczat skutecznie
sprzedawad kaski, butelki na wode, sakwy i lampki rowerowe. Dzieki
cross-sellingowi do kazdego sprzedanego roweru udato sie dodac kilka
dodatkowych produktéw, co zwiekszyto przychody o 15-20% na kli-
enta.

Sklep internetowy z rekodzietem - Pakiety akcesoriow (cross-
selling)

Maty sklep z rekodzietem online zaoferowat klientom mozliwos¢ zak-
upu pakietéow z dodatkowymi narzedziami i materiatami niezbednymi
do realizacji ich projektéw. Oferujgc takie pakiety przy zakupie
gtdwnego produktu (np. zestaw do tworzenia bizuterii z dodatkowymi
narzedziami), sklep zwiekszyt liczbe sprzedanych produktéow na jed-
nego klienta.

Szkolenia z ubezpieczen

Firma szkolaca w zakresie ubezpieczen w zaledwie 90 dni podwoita (!)
obroty dodajac szkolenia i ustugi dodatkowe.

Sklep z odzieza - Add-on w postaci akcesoriow

Sklep z odzieza dla kobiet zaczat proponowac klientkom, ktére kupity
sukienke, pasujace dodatki, takie jak bizuteria, paski lub szale.
Sprzedaz tych akcesoridow zwiekszyta Srednig warto$¢ koszyka zak-
upowego, co przetozyto sie na wieksze zyski w ogdle.



Warsztat samochodowy - Add-on w postaci kosmetyki sam-
ochodowej

Warsztat, ktéry oferowat jedynie naprawy samochodowe, zaczat
oferowac klientom dodatkowe ustugi, takie jak woskowanie, mycie
i detailing wnetrza pojazdu. Wiekszos$¢ klientow, ktorzy zlecali naprawy,
chetnie skorzystata z tych dodatkowych ustug, co zwiekszyto przychody
warsztatu.

Studio fitness - Cross-selling suplementow diety

Mate studio fitness oferowato klientom trenujacym personalnie mozli-
wos$¢ zakupu suplementow diety, takich jak biatko, witaminy czy na-
poje energetyczne. Wprowadzenie tej opcji zwiekszyto sprzedaz, gdyz
klienci, dbajac o swoje wyniki sportowe, chetnie kupowali rekomend-
owane przez trenerdéw produkty.

REFERRRALS

Zaufanie naszych klientdbw moze nam pomadc tez w inny sposdb. Wtasciciel
wtoskiej restauracji poprosit swoich statych klientow, zeby rozdali wsrdd zna-
jomych zaproszenia na wieczér kuchni wtoskiej. Okoto 30% klientéw zrobito
to, co poskutkowato zdobyciem grupy nowych, statych klientéw. Czasami
wystarczy poprosic.

| tu kolejna niewielka wskazéwka: jesli sie na to zdecydujemy warto prosic
systematycznie, tak to najlepiej dziata, a gdy klienci sprowadzg kogo$
nowego mozemy ich nagrodzi¢ np. drobnym prezentem, znizka albo wrecz
prowizja. Oczywiscie w tym wypadku warto sprawdzic czy nie rodzi to jakichs
skutkdw prawnych czy podatkowych dla nas i dla naszych klientow.
Wprowadzenie klienta ,na mine” to ostatnie, co chcemy uzyskac.

Programy rekomendacji i polecen pozwalajag niewielkim firmom na
pozyskiwanie nowych klientéw bez duzych naktadéw na marketing. Zado-
woleni klienci staja sie naszymi ambasadorami, co buduje zaufanie wérdd ich
znajomych i partneréw. Wprowadzenie takich programéw przyczynia sie do
szybszego wzrostu bazy klientdw, a co za tym idzie - do zwiekszenia przy-
choddw w sposdb organiczny (czyli naturalny).

Przyktady...

Studio fryzjerskie - Program rekomendacji klientow



Maty salon fryzjerski wprowadzit program, w ktérym klienci otrzymy-
wali znizki lub darmowe ustugi w zamian za polecenie nowego klienta.
Kazdy nowy klient, ktéry przychodzit z polecenia, rowniez otrzymywat
znizke na pierwsza wizyte. Ten program szybko zwiekszyt liczbe statych
klientow, a salon odnotowat wzrost przychodéw o 20% w ciagu kilku
miesiecy.

Firma sprzatajaca - Polecenia od zadowolonych klientow

Mata firma sprzatajaca zachecata zadowolonych klientéw do polecania
jej ustug znajomym, oferujgc darmowe sprzatanie lub znizki za kazda
rekomendacje, ktéra przyniosta nowego klienta. Dzieki temu firma
pozyskata kilku wiekszych klientow biznesowych, co znaczaco popraw-
ito jej wyniki finansowe.

Szkota tanca - Referencje od obecnych uczniow

Mata szkota tanca wprowadzita program, w ktérym uczniowie, ktorzy
polecili nowa osobe na kurs, otrzymywali darmowa lekcje. Dzieki temu
szkota szybko zwiekszyta liczbe zapisdw na swoje zajecia, a przychody
wzrosty 0 25%. Uczniowie chetnie dzielili sie swoja pozytywna opinia
z przyjaciétmi i rodzing, co przyciggneto wiecej 0sob.

Agencja marketingowa - Polecenia w ramach wspoétpracy z kli-
entami

Niewielka agencja marketingowa wprowadzita system nagradzania
swoich statych klientéw za kazda nowa firme, ktérg polecili. Dzieki
temu kilku klientéw, zadowolonych z ustug, zaczeto polecaé agencje
swoim partnerom biznesowym. Agencja zdobyta kilka nowych kontrak-
tow, co przyczynito sie do wzrostu przychoddw o 30% w ciaggu roku.

EDUKACJA KLIENTOW

To jedna z najlepszych strategii jakie znamy. Ma kilka zalet: ludzie lubig ek-
spertow i to szybko buduje zaufanie. To takze wyrdznia nas sposréd wielu in-
nych podobnych firm. Budowa zaufania jest tutaj kluczowym czynnikiem.

Wyobrazmy sobie sytuacje gdy masz do wyboru zakup nowych opon do sam-
ochodu. Nie masz wiedzy na ten temat ale przeszukujac Internet znajdujesz
krotki artykut na temat: ,,5 rzeczy ktore powinienes wiedziec przed zakupem
nowych opon do twojego samochodu”



Artykut jest napisany przez fachowca i dostarcza kilku prostych wskazowek
na co zwrdci¢ uwage i jak dobraé¢ odpowiednie opony do swoich potrzeb.
Gdy juz to wiesz maleje nieprzyjemna niepewnos¢ zwigzana z koniecznoscia
podjecia kosztownej w moze btednej decyzji w sprawie opon. W nieznanym
warsztacie mozesz nie dostac tej porady, bo np. bedzie cie obstugiwat uczen,
ktory wykona robote, ale sie po prostu nie zna. W skrajnym przypadku moze
doradzic zle.

Edukacja pozwala zmniejszy¢ wstepny niepokdj klienta (kazdy normalny
cztowiek go ma). Pokazuje, ze to Ty sie znasz i wyrdznia Ciebie sposrdd wszys-
tkich innych jako kogos kogo nazywamy liderem opinii. Wspomniany wtas-
ciciel warsztatu jest takim liderem opinii, jest postrzegany jako doradca.
Mamy do niego zaufanie wieksze niz do kogos, kogo widzimy po raz pierwszy.

Tutaj zadziata jeszcze jeden mechanizm: przyjezdzamy na miejsce, a szef
mowi nam, ze jesli zechcemy to on zaleca nieco lepsze i drozsze opony,
bo XYZ (i tu styszymy argumenty). | tak, w tej sytuacji czes¢ z nas zdecyduje
sie i kupi drozszy produkt - bo mamy zaufanie do jego ekspertyzy.

Ludzie lubig wiedzie¢, bo czuja sie bezpieczniej. Lubig tez czué, ze podejmuja
dobre, rozsadne decyzje. Stad majg zaufanie do dobrych doradcow. Wtas-
ciciele firm czesto nie wiedza w jakim zakresie mogg edukowac i majg watpli-
wosci, kto sie tym zainteresuje.

Dobra wiadomos¢ - Twoja ekspertyza moze dotyczy¢ czegokolwiek.

Sposobu przyrzadzania kremu do ciast w Twojej restauracji. Albo przepisu na
pizze, ktdry Twoja babcia przywiozta z Palermo 50 lat temu. Przepis plus his-
toria rodzinna moze by¢ narzedziem budowy przychylnosci wobec Ciebie
i biznesu. Taka historia to metoda na wyrdznienie sie sposrdd 30 innych res-
tauracji w okolicy.

Ekspertyza moze dotyczyC szeregu rzeczy jakie klient powinien wiedziec
przed podjeciem jakiej$ decyzji (to obniza niepokdj, klienci sg wdzieczni
za wyjasnienie i dzieki temu mozesz miec wyzsze ceny).

Przyktady...

Wybdr réznych typow pomp wtryskowych oraz tego w jaki sposdb
uniknad zostanie oszukanym na dostawie zza granicy.

Putapki na jakie kto$ musi uwazad, jesli decyduje sie cos$ sprzedawac
do Unii i kupowac z Unii (to szczegdlnie wazne, gdy zmieniajg sie
przepisy). To omowimy troche szerzej ponizej.



Te same strategie mozemy stosowac réwniez w stosunku do klientow,
ktérych juz mamy. Wezmy za przyktad zmiany prawa. Klienci mogg by¢
nieSwiadomi jakichs zmian i ich konsekwencji. Teoretycznie powinni to co$
wiedzieé, a w praktyce bywa bardzo réznie.

Mozna zatem przygotowac krétki materiat, ze co$ takiego ma miejsce i wystac
klientowi z informacja, ze to moze go dotyczyé, wiec dostaje materiat, zeby
uniknat ktopotéw. Mozna tez zadzwonic z taka informacjg i pokazac w ten
sposob, ze troszczymy sie o klienta i jego biznes.

Jesli sytuacja generuje dodatkowe obowiazki u klienta to mozemy zapro-
ponowac zrobienie tego za niego - mamy w ten sposéb dodatkowy upsell.
Albo mozemy tu poleci¢ kogos, kto wiemy, ze ogarnie temat - klient bedzie
zadowolony, a my zarobimy prowizje.

A skoro juz méwimy o zabezpieczeniu klientdéw, bo zmieniaja sie przepisy
i mamy przygotowana informacje na ten temat (np. jako artykut na stronie
www) to nic nie zaszkodzi by znalez¢ kilka, kilkanascie, kilakdziesiat innych
firm w okolicy, ktore maja ten sam problem i wysta¢ im te informacje.
Mozemy w ten sposob uzyskaé nowych klientéw bo pokazemy, ze troszczymy
sie 0 nich, nawet jesli nimi jeszcze nie sa.

Podsumowujac: materiat edukacyjny w serwisie internetowym, dostepny
w formie ulotki, broszury lub listu moze Ci przynies¢ dodatkowe dziesiatki
tysiecy funtow w biznesie rocznie. Dzieki niemu mozesz staé sie lokalnym
liderem opinii lub choéby kims dobrze postrzeganym.

ZROZUMIENIE KLIENTOW | NASTAWIENIE NA POMOC IM

Mozemy mie¢ dwa podejscia w firmie: nastawienie na zarobienie pieniedzy
i nastawienie na rozwigzywanie problemoéw. Pierwsze wcale nie jest zte,
bo to jeden z filarow powodzenia finansowego. Jednak warto nauczyé
sie tego drugiego podejscia.

Zadajmy sobie pytanie czego naprawde chcemy, my bedac klientem? Mamy
wiele probleméw do rozwigzania. Najchetniej chcielibySmy, aby ktos
je rozwiazat za nas. | czesto nie mamy problemu z zaptaceniem za to. Jed-
noczesnie nie bardzo lubimy, kiedy kto$ stara sie co$ nam sprzedad, a czasem
,Wcisngé”. Kto$ kto nie zna nas, naszego biznesu, problemoéw, marzen
i wyzwan. Nasi klienci sg tacy sami jak my.

Tu kryje sie bardzo duzy potencjat. Zastanowienie sie nad realnymi prob-
lemami i wyzwaniami naszych klientéw otwiera nam zupetnie nowg Sciezke



rozwoju naszej firmy. Wystarczy systematycznie zastanawiac czego klienci
boja sie i czego pragna. Co im przeszkadza, a co chcieliby miec.

Przyktady...

Firma, ktora zajmuje sie pielegnacja ogrodow (ta od przycinania
trawy i gatezi) moze porozmawiaé z klientami czy nie interesowaty
by ich nowe catoroczne rosliny, zeby ich ogréd wygladat Swietnie
nawet zimg. Albo nowy gatunek trawy, ktdry jest odporny na brytyjska
zimowa aure. Dlaczego? Bo klient chce, aby jego ogréd budzit ,,zadro”
u sasiadow przez caty rok, a nie tylko wiosng :)

Klienci moga obawiac sie kontroli skarbowych - firma ksiegowa zao-
ferowata im jednorazowo ptatne ubezpieczenia obejmujace wsparcie
w razie kontroli i praktycznie w miesigc dodata 40% do swoich zyskow
(USA). Prawie nic to nie kosztowato - wystarczyto zapytac klientow,
na ile te kwestie sg dla nich istotne.

Podobny ruch zastosowata firma sprzedajaca dodatki do stron in-
ternetowych, ktére s3 zwigzane z nowymi dyrektywami na temat
plikdbw cookie. Sa tak pewni swojego rozwigzania, ze zaoferowali
ubezpieczanie dla klientéw - jesli Ci poniosg koszty np. w wyniku
pozwu czy kar administracyjnych, oni im te kwoty zwrdca
(do pewnej wysokosci, catkiem nie matej). Nie dos¢, ze wyrdznili sie na
rynku to wystali do klientow ogromny tadunek budujacy zaufanie.

W kazdym przypadku obserwacja firmy klienta i rozmowa moga zdziatac
cuda. Nie mamy tu do czynienia ze sprzedaza ani naciskiem na klienta,
ale rozmowa, ktorej celem jest dalsza, lepsza pomoc - zatatwienie problemu
za klienta.

ZAKONCZENIE

Doszlismy do korica naszego opracowania. Te sg proste, szybkie i tanie. A jed-
noczesnie moga wygenerowac duzo dodatkowych przychodoéw.

Zachecamy do ich przemyslenia. Nie s3 to rzeczy teoretyczne ale sprawdzone
w praktyce. Rozejrzyj sie dookota. Jakie metody stosujg biznesy, ktére mijasz
na co dzien? Kawiarnia, restauracja, pralnia, a nawet bank! Metod jak
te opisane powyzej jest znacznie wiecej, ale od czego$ trzeba zaczad.
Powodzenia!



POBIERZ WIECEJ DARMOWYCH

MATERIALOW | PORAD:
www.AlfaPro.uk/free-gold/

PRZY OKAZJI DOtACZAMY NASZA OFERTE

Jesli chcesz dynamicznie zwiekszy¢ sprzedaz i potrzebujesz profesjonalnego
wsparcia - skontaktuj sie z nami. Skorzystaj z indywidualnych szkolen,
audytow i profesjonalnych materiatéw marketingowych.

- Szkolenia, omawiajace 30 podobnych technik sprzedazowych jak opisane.

- Konsulting z rozwoju sprzedazy dla Ciebie lub Twoich klientéw.

- Tworzenie artykutéw edukacyjnych promujacych Twoja Firme wsrod Kkili-
entow.

- Audyty serwisow internetowych: analiza i usuwanie barier stojgcych przed
Twoim klientem, ocena zdolnosci z wymogami prawnymi (wiele serwiséw

ma z tym problem).

- Projekty i wykonanie publikacji do Internetu i do druku (editorial design).

ESKPERTYZA

20 lat doswiadcznia w konsultingu korporacyjnym i MSP z zakresu mar-
ketingu, sprzedazy, obstugi klienta, organizacji firmy. Podobnie, wieloletnie
doswiadczenie w edukacji biznesowej. Wybrani klienci: Saxo Bank, Philips,
SllI, TickMill, Wirtualna Polska, New City Trader, Ekademia.

KONTAKT | WSPARCIE SZYTE NA MIARE

Jesli jestes zainteresowany profesjonalnym wparciem - napisz do nas. Bez
zobowiazan. Daj znaé, czego Ci potrzeba:

Contact@AlfaPro.uk lub Lfta.Lftc@gmail.com

www.AlfaPro.uk/pl/
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