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1. Wstep

Nieraz pewnie zastanawiate$ sie jak to tak naprawde jest ze
sprzedaza. Czy istnieja jakiesS ogolne wytyczne do ktérych nalezy sie
stosowac, aby byc skutecznym handlowcem, czy po prostu trzeba miec ,to
cos”. Aby rozwia¢ Twoje watpliwosci przygotowalisSmy krotkiego ebooka,
ktory przyblizy Ci wiedze w temacie sprzedazy i dzieki ktoremu dowiesz sie,
ze sprzedazy mozna sie nauczyc.

Nasza wiedza ptynie bezposrednio z praktyki, poniewaz jestesmy
firma sprzedazowa i pomagamy w pozyskiwaniu klientow firmom z réznych
branz. Skupiamy sie na takich aspektach, ktore naprawde pomagg w
sprzedazy, a dzieki naszemu doswiadczeniu masz pewnos¢, ze nasza wiedza
bedzie uzyteczna.

Jestes gotow, aby chtonaé nowe wiadomosci? Zapraszamy do lektury.
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2. Przykazania handlowca

Jesli czytasz tego ebooka, to zapewne masz cos$ wspoélnego ze sprzedaza
w swojej firmie, catkiem mozliwe, ze to wtasnie Ty bezposrednio jestes
za nig odpowiedzialny. Zajmujesz sie wiec na co dzien kontaktami
handlowymi. Wszyscy wiemy, ze to trudne, petne przeciwnosci i
niepowodzen zadanie. Czasem wydaje sie, ze wrecz ,syzyfowa praca”.
Czy nie chciates tego rzuci¢, kiedy przy dwudziestej rozmowie,
dziewietnasty raz styszates: ,nie dziekujemy”? | to tylko dlatego, ze
dwudziesty rozmoéwca rzucit stuchawka po ustyszeniu, ze dzwonisz do
niego z ciekawa oferta. Kazdy z nas miat takie przypadki i towarzyszyty
mu podobne uczucia: zniechecenia, zwatpienia, rozbicia psychicznego,
upadku moralnego... Gtowa do gory, za chwile dowiesz sie jak dzieki kilku
prostym zasadom mozesz dziata¢ skuteczniej i z wieksza satysfakcja dla
siebie!

Z literatury dowiesz sie, ze
handlowanie to
skomplikowany proces,
trudna gra. Wiele w tym
racji, ale my proponujemy
nieco inne podejscie do
tematu.

W takim
podejsciu, jedynie na samym
koncu nastapi moment przedstawienia klientowi precyzyjnej odpowiedzi na
jego potrzeby.

To naprawde dziata! Ponizej znajdziesz liste gtownych przykazan
zadowolonego handlowca. Zastosuj je na co dzien, a zty nastroj bedzie Ci
sie przytrafiat znacznie rzadziej.
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Przykazania zadowolonego handlowca:

1. Zamiast sprzedawac, rozmawiaj z ludzmi (mozesz zacza¢ o czymkolwiek,
ale nie zapomnij doktadnie wysondowac jakie sg ich faktyczne potrzeby,
bolaczki, problemy zwigzane z tematem, ktorym sie zajmujesz jako
handlowiec).

2. Badz wnikliwy - stuchaj z autentyczng uwaga, dopytuj, uszczegotawiaj
pozyskane informacje.

3. Zaproponuj rozwigzanie dopasowane do potrzeb klienta, staraj sie
indywidualizowac¢ oferte tak bardzo, jak to mozliwe.

4. Nie poprzestawaj na wystaniu oferty, zawsze dopytuj co klientowi sie
podoba w ofercie, a co nie jest dla niego najlepszym rozwigzaniem.

5. Badz elatyczny cenowo, ale zawsze stosuj wzajemnosc ustepstw w
negocjach.

6. Zamykaj sprzedaz odwaznie, nie czekaj w nieskonczonosc¢ z ustaleniem
zamodwienia czy zawarciem umowy.

7. Badz szczery, pozwalaj sobie na pokazanie stabosci - klient to przede
wszystkim cztowiem, zrozumie Cie.

8. Nie marnuj czasu na ciagnace sie w nieskonczonos¢ rozmowy z osobami,
co do ktérych juz od poczatku masz watpliwosci, czy moga zosta¢ Twoim
klientem.

9. Jesli masz naprawde zty dzien (bo na przyktad jestes chory), odpusé sobie
rozmowy, wykonaj na przyktad wszystkie inne zalegte zadania.

10. Badz systematyczny - to nawet wazniejsze niz intensywnosc pracy.

11. Wyznacz sobie plan i staraj sie dziata¢ wg niego przez caty miesiac.

Hmmm, miato by¢ 10 przykazan, wyszto jedno wiecej:) Ciekawe, ile z nich
juz stosujesz?
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3. Optymalny sposoéb rozmowy

Pewnie myslicie, ze oszalatem. Jak to: ,przestan sprzedawac”? To co trzeba
zrobié¢, aby pozyskac klienta? No wtasnie, cata tajemnica tkwi w tym, ze
wystarczy z nim porozmawiac. Oczywiscie w odpowiedni sposéb. Szczegdty
za chwile, ale najpierw anegdotko - zagadka. Po przeczytaniu historii
sprobujcie odpowiedzie¢ na pytanie: jaki btad popetnit sprzedawca. Jak
zapewne wielu z Was, jestem zaawansowanym rodzicem. Zaawansowanym,
czyli takim, ktory ma juz dwojke pociech stojacych na wtasnych nézkach.
Tak sie sktada, ze mtodsza z nich (2-letni Kuba) na dtuzsze dystanse
potrzebuje jeszcze wozka. Niebawem jedziemy nad morze. Znowu potowa
mieszkania bedzie musiata sie zmiesci¢ do bagaznika poczciwego Focusa. |
gdzie tu ulokowac pojazd dla maluszka? Uzywany na co dzien wdzek za duzy,
wiec trzeba kupi¢ ,uzywke”, ktora postuzy na wczasach, a pdzniej zostanie
odsprzedana.

Ogtoszenie na OLX wygladato zachecajaco. Widaé, ze autor ma ciagotki
sprzedazowe - opis uzywanej ,laski” (juz wyjasniam wszystkim, ktorzy za
chwile posadza mnie o seksizm: laska, to prosty wozek spacerowy, ktory po
ztozeniu zajmuje bardzo mato miejsca) wrecz ociekat atutami, a nawet
korzysciami dla klienta;) Dzwonie. Okazuje sie, ze aktualne. No to jade. Na
miejscu mity, mtody cztowiek. Ponizej tres¢ rozmowy:

JA: Szukam wdzka na wczasy, bo obecnie uzywany jest za duzy, a syn nie da
rady spacerowac przez caty dzien.

SPRZEDAWCA: Nasz wozek jest bardzo wygodny i przede wszystkim
wytrzymaty. Niech Pan zobaczy, jak jest solidnie zbudowany. Tak szybko sie
nie rozpadnie.

JA: Fajnie, ale wie Pan, i tak po wczasach go sprzedam, bo mam wozek,
ktory moze stuzy¢ na co dzien.

SPRZEDAWCA: Aha. Niech Pan zobaczy, jaki fajny kolor, jeszcze niewyblakty,
akurat bedzie dla chtopca. | jeszcze te kosze na zakupy. Mato ktory wozek
jest az tak pojemny.
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JA: No dobrze, niech go Pan posktada musze sprawdzi¢, ile miejsca zajmuje
w bagazniku naszego auta.

Pora na rozwigzanie zagadki. Czy juz wiesz, jaki btad popetnit sprzedawca?
No co, nikt nie chce odpowiadac, bo nie ma nagrod? No dobrze, dla autorow
prawidtowych odpowiedzi 10% rabatu na ustugi naszej firmy:)

Nie przedtuzajac zanadto: nasz
sympatyczny sprzedawca wykazat
sie bardzo dobrymi checiami, starat
sie i miat ,,gadane”. Ale nie na tym
polega skuteczna sprzedaz. Coz z
tego, ze opowiedziat mi o
wszystkich zaletach produktu? Mnie
to kompletnie nie interesowato!
Miatem zupetnie inne potrzeby! Nie
zalezato mi na szczego6lnym
komforcie, bo dzieciak bedzie tym
wozkiem dojezdzat 100 metréw na
plaze. Wytrzymatosc tez nie jest dla
mnie w tym momencie kluczowa, bo
pojazd bedzie mi stuzyt przez 10 dni. Nie wspominam juz o kolorze, bo
prawde powiedziawszy, jesli produkt spetni podstawowe kryteria, na ktorych
mi zalezy, to moze by¢ nawet rézowy... Ja potrzebowatem wadzka, ktory
zajmuje jak najmniej miejsca i po zapakowaniu nie zajmie potowy
bagaznika naszego kombiaka. Dodatkowo, niezwykle wazna byta dla mnie
cena, bo wbzek miat stuzy¢ tylko w czasie urlopu i potem zamierzatem go
sprzedac. Niestety, sprzedawca nie mogt tego wiedzie¢, bo mnie po prostu o
to nie zapytat. Nie zadat sobie trudu rozpoznania moich faktycznych
potrzeb. W zwiazku z tym jego ,,oferta” byta catkowicie przestrzelona.
Méwit mi o rzeczach, ktore mnie w ogole nie interesuja. Oczywiscie, w tej
sytuacji, w koncu sam mu powiedziatem o co chodzi i transakcja doszta do
skutku. Ale jak myslicie, czy w realiach, w ktérych pracujecie, Wasi klienci
beda tak cierpliwi i aktywni?

se I ed ) Karola Goduli 36 = 41-703 Ruda Slaska = Telefon: 535 111 740 = adam.zych@selea.pl




seleaVy

Mito nam wyreczyé Cie w sprzedazy

Jak wobec tego miat sie zachowac sprzedawca? Powinien mnie zapytac, do
jakiego celu potrzebuje wozka, w jaki sposdb bede go uzywac, na jakich
cechach produktu zalezy mi najbardziej? Po uzyskaniu ode mnie odpowiedzi,
wystarczytoby, aby powiedziat:

»Wozek zajmuje bardzo mato miejsca, sam uzywalem go gtownie na letnich wyjazdach i
bez problemu miescitem jeszcze wszystkie bagaze, ktore przygotowata Zona. Moze
przymierzymy go do bagaznika Pana samochodu? Jesli dobrze si¢ wpasuje, to zejde z
ceny 10 zI. Oczywiscie, tylko wtedy, gdy zdecyduje sie go Pan wziq¢ od razu. Chce mie¢ w

koncu wiecej miejsca w garazu’.

Pomyslcie o tym, o ile prostsza, przyjemniejsza i przede wszystkim
skuteczniejsza bedzie Wasza praca, jesli zamiast silenia sie na kwieciste
opowiesci o produkcie, po prostu zadacie klientowi kilka pytan i zaczniecie z
nim rozmawiac:)
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4. Sposoby wspomagania sprzedazy

Rozpoczynasz dziatalnos¢ i potrzebujesz klientow? A moze jestes
doswiadczonym przedsiebiorca, ale chciatby$ zdoby¢ nowych odbiorcéow,
by rozwija¢ sie szybciej? Niezaleznie od sytuacji niewykluczone, ze
zastanawiasz sie, co zrobi¢, jakich metod uzy¢ do rozkrecenia sprzedazy.
Jesli udato nam sie prawidtowo rozpoznaé¢ twoje rozterki, przeczytaj
przygotowana przez nas skrocona analize przydatnosci rozmaitych
sposobow dziatania. By¢ moze znajdziesz tutaj co$, co pomoze ci pojsc
we witasciwym kierunku.

Biznes bez dziatan sprzedazowych, czy to mozliwe?
W ramach swojej codziennej dziatalnosci - pozyskiwania odbiorcow na nasze
ustugi sprzedazowe i marketingowe - prowadzimy dziesiatki rozmow
handlowych. Wsrod wielu pytan, ktore padaja z naszej strony, czesto
pojawia sie pytanie, o praktykowane do tej pory przez naszego rozmowce
sposoby pozyskiwania klientow. W wielu przypadkach z drugiej strony na
kilka chwil zapada wtedy znamienna cisza... Uwierzcie mi, bardzo rzadko
wynika ona z koniecznosci szybkiego przeanalizowania przez rozmowce
wszystkich wykorzystywanych przez niego sposobow i utozenia ich w gtowie.
Zazwyczaj przyczyna tej
konsternacji jest po prostu

v ! +
& 4 Q! M
| - 0‘\’ AAA trudnosc w znalezieniu
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nie byto zbyt duzej konkurencji, a klienci ochoczo reagowali na kazda
sensowng oferte). Nie zrozumcie mnie zle - metoda pozyskiwania klientow z
polecenia nie jest niczym nagannym. Sami z niej korzystamy, bo jest bardzo
skuteczna. Ale w naprawde w niewielu przypadkach mozna na niej oprzec
dtugofalowy sukces handlowy. Zdarzaja sie firmy, ktore nie stosuja innych
dziatan i majg sie naprawde dobrze. Dla wiekszosci przedsiebiorcow bedzie
ona jednak przynosita zbyt matg liczbe klientow, by rozwijac sie
dynamicznie. Predzej czy pdzniej zostang oni zmuszeni do uruchomienia
zorganizowanych, systematycznych dziatan marketingowych i
sprzedazowych.

Jak wybra¢ dziatania sprzedazowe dla Twojej firmy?

Kazdy z nas bedzie sie zatem musiat zastanowi¢, nad optymalnymi dla jego
biznesu krokami w zakresie pozyskiwania klientéw. Sposobow dziatania jest
wiele. Ich wybor zalezny bedzie od wielu kwestii:

e jaki typ klientéw obstugujesz (firmy czy odbiorcy prywatni),

¢ na jakim obszarze dziatasz (cata Polska, konkretny region, a moze caty
Swiat),

e w jakiej branzy pracujesz (co sprzedajesz),

e kto doktadnie jest odbiorca Twoich produktow/ustug (jesli firma - jaka
wielkos¢, kto jest decydentem, jakie ma typowe potrzeby/problemy; jesli
odbiorcy prywatni - jakiej ptci, w jakim wieku, z jakim wyksztatceniem, z
jakimi dochodami, jakie ma typowe potrzeby/problemy),

e CZy Masz czas na osobiste zaangazowanie sie w sprzedaz lub posiadasz
pracownikow, ktorzy moga sie tym zajacd,

e czy jestes gotowy na inwestycje finansowe i w jakiej wysokosci,

e jak dtugo jestes w stanie czekac na efekty.

Nie bedziemy Cie zanudzac¢ dtugimi, akademickimi wywodami na temat
sprzedazy i marketingu. O definicjach i generalnych zasadach mozesz
przeczytac w setkach, jesli nie tysiacach ksigzek, artykutow dostepnych na
wyciagniecie reki. Przyjrzyjmy sie pokrotce roznym sposobom dziatan z
punktu widzenia praktykow.
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Twaéj cel: namierzy¢ klienta z potrzebami!

Niezaleznie od tego, jak bedziesz dziatat Twoim gtownym celem zawsze
bedzie wytowienie z pewnej grupy potencjalnych klientéw, tych ktorzy w
danym momencie maja potrzebe zwiazang z oferowanym przez Ciebie
produktem/ustuga. Nie czarujmy sie: teorie mowiace o tym, ze w kliencie
mozna wzbudzi¢ potrzebe, wiekszos¢ z nas moze catkowicie zignorowac. Nie
bedziemy w stanie zadziata¢ w taki sposob, by ,wtaczy¢” u klienta che¢
skorzystania z naszej oferty, w sytuacji kiedy nie styka sie on z problemem
rozwigzanym przez Twoja firme. Gdy prowadzisz biuro rachunkowe
prawdopodobnie nic nie wskorasz w trakcie rozmowy z firma, ktora jest
zadowolona z obecnej obstugi ksiegowej i nie planuje wprowadzac zadnych
zmian. Jesli oferujesz oprogramowanie do zarzadzania restauracja, nie
sprzedaz produktu klientowi, ktory wtasnie wdrozyt taki system i jest
zadowolony lub prowadzi jednoosobowy bar i doskonale sobie radzi z jego
obstugg. Musisz znalez¢ tych, ktorzy w tym momencie maja okreslong
potrzebe. Nawigzujac do naszych przyktadéw: dla biura rachunkowego
musisz znalez¢ tych, ktorzy nie

korzystaja jeszcze z obstugi

ksiegowej, ale z jakiegos

powodu chca to zmienié lub

tych, ktorzy maja juz biuro, ale

sg z jego ustug mocno

niezadowoleni. W przypadku

oprogramowania dla

w
gastronomii musisz sie
natomiast skupi¢ na wyszukaniu
restauracji, ktore niedawno

zaczety dziatac i jeszcze nie

zdazyty zapewnic sobie

odpowiednich narzedzi pracy lub tych, ktore rozwinety sie do poziomu
wymykajacego sie zarzadzajacym spod kontroli. Pamietajcie: szukajcie
odbiorcéw, ktoérzy maja faktyczny problem, realng potrzebe.

Nie traccie czasu i pieniedzy, na przekonywanie odbiorcow, ktorzy nigdy

nawet nie pomysleli o Twoim produkcie czy ustudze. Na to mogg sobie
pozwolic tylko wielkie koncerny, ktore prowadza zakrojone na szeroka skale
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dziatalnia marketingowe kosztujace fortune. Skoro wiemy juz, jaki mamy
cel, mozemy wreszcie przejs¢ do oméwienia sposobdw jego osiagniecia.

Kontakty bezposrednie vs. Kontakty ze wspomagaczami
Mozemy wyrozni¢ dwa sposoby znajdywania klientow z odpowiednimi
potrzebami: kontakty bezposrednie, kontakty ze wspomagaczami.

Zacznijmy od kontaktéw bezposrednich. To nic innego jak prowadzenie
kontaktow telefonicznych oraz spotykanie sie z klientem. Chodzi tutaj o
zorganizowane, systematyczne nawiazywanie kontaktow z potencjalnymi
odbiorcami - w wiekszosci wypadkdw rozpoczng sie one i zakoncza na
kontakcie telefonicznym, niekiedy nastepstwem rozmowy telefonicznej
bedzie spotkanie z klientem, w niektorych wypadkach pomijany jest
telefon, a gtowna czescia dziatan staja sie wizyty handlowe.

Zalety kontaktéow bezposrednich:

- sg dostepne dla kazdego przedsiebiorcy - nie wymagaja zaawansowanej
wiedzy, ani specjalnych narzedzi;

- prowadzone systematycznie i w oparciu o odpowiednig baze potrafig byc
skuteczne;

- nie ma w stosunku do nich tak wielu obwarowan prawnych, jak w przypadu
innych dziatan marketingowych;

- nie wymagaja duzych inwestycji finansowych w przypadku, kiedy mozesz
prowadzisz je samodzielnie lub przy pomocy juz zatrudnianych
pracownikow.

Wady kontaktéw bezposrednich:

- sg czasochtonne, codziennie musisz wykroi¢ kilka godzin by je realizowac;
- wymagaja duzej systematycznosci i konsekwencji

- w kazdej grupie odbiorcow, znajdziesz takich, ktérzy maja odpowiedniag
potrzebe, czesto jednak by do nich dotrze¢ musisz przebrnac przez setki
rozmowcow, ktorzy jej nie maja;

- s3 zmudne i stresujace

- powinny je prowadzi¢ osoby o odpowiednich predyspozycjach
psychicznych, tatwo moze dojs¢ do zmeczenia tematem, zniechecenia sie po
porazkach;

- moga by¢ drogie, jesli jestes zmuszony zatrudni¢ nowych pracownikow.
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Kto powinien korzysta¢ z kontaktéw bezposrednich?

Kontakty bezposrednie doskonale sprawdzaja sie w przypadku klientéw z
sektora B2B. Rozmowy telefoniczne i spotkania sa standardowymi formami
komunikacji miedzy firmami, nie budza tez kontrowersji prawnych. W
przypadku odbiorcow prywatnych jest to jednak sredni pomyst: nawet jesli
posiadasz odpowiednig baze, mozesz zostaé potraktowany jako intruz,
niejasne sa rowniez przepisy prawa w tym wzgledzie.

Jesli jednak Twoimi odbiorcami sg firmy, a ponadto dziatasz lokalnie lub
grupa odbiorcow nie jest zbyt liczna, to dziatania bezposrednie mogg sie
okazac bardzo trafnym rozwiazaniem.

Jak zorganizowac dziatania w zakresie kontaktéw bezposrednich?
Wybierz produkt lub ustuge, na ktorej Ci szczegdlnie zalezy (najlepiej takie,
na ktorych osiggasz najwyzsze marze), zastandw sie doktadnie, kto jest
Twoim potencjalnym odbiorca, znajdz baze, z ktérej wezmiesz dane
kontaktowe, ut6z scenariusz rozmowy i dalszych krokéw po jej zakonczeniu,
przygotuj ciekawy materiat z Twoja oferta, pozytywnie sie nastaw, zrob plan
dziatania (np. bede wykonywat potaczenia codziennie w godzinach 13:00 -
15:00, nastepnie do 16:00 bede przygotowywat i rozsytat oferty), a potem
ztap za telefon i dziataj! Pamietaj: badz naturalny, nie bierz porazek do
siebie, naucz sie zelaznej konsekwencji w dziataniach. Skrupulatnie zapisuj
efekty swych rozmow, notuj spostrzezenia odnosnie rozmowcy, ktore
pomoga Ci w kolejnych rozmowach. Jesli znalaztes klienta z potrzeba,
zadbaj o wystanie do niego oferty i pilnuj kolejnych kontaktéw, tak by
doprowadzi¢ do sprzedazy.

Na jakie efekty mozesz liczy¢?

Oczywiscie wiele zalezy od branzy, w ktorej dziatasz. Nastaw sie jednak, ze
bedzie mie¢ od 1 do 5% skutecznosci. Oznacza to, ze na 100 wykonanych
kontaktow znajdziesz od 1 do 5 klientdw, ktdrzy maja potrzebe i podejmiesz
z nimi dalsze kontakty. Wydaje sie to niewiele, ale jesli bedziesz
konsekwentny zadziata efekt skali. Wyobraz sobie, ze wykonujesz tylko 20
rozmoéw dziennie, co wymaga od Ciebie 2-3 godzin pracy. W ten sposob
zrobisz 100 kontaktow tygodniowo, a 400 miesiecznie. Oznacza to, ze
mozesz znalez¢ nawet 20 potencjalnych klientow, ktorzy maja potrzebe.
Jesli tylko 25% z nich u Ciebie faktycznie kupi, to zdobedziesz w ten sposob
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5 nowych klientow. Niektorzy z nich zostang z Toba na lata. Zastandw sie
dobrze - czy nie warto podjac¢ wyzwania prowadzenia kontaktow
bezposrednich?

Policz, a zobaczysz réznice
PisaliSmy ostatnio, ze dziatania bezposrednie, czyli rozmowy telefoniczne sg
skuteczne, jednak wymagaja ogromnej konsekwencji, zaangazowania,
odpornosci na porazki. Szukajac odpowiedniej metafory do opisania ich
charakteru od razu nasuwa sie jedna: ,,szukanie igty w stogu siana”. Tym
mniej wiecej sq poszukiwania na szerokim rynku odbiorcow, ktérzy maja
potrzeby zwiazane z naszymi produktami/ustugami. Przypomnijmy,
przeprowadzenie 100 skutecznych
O kontaktow telefonicznych (takich,
e’ s ktore koncza sie rozmowa z osoba
’ . zajmujaca sie danym tematem w

)
" 'y firmie) skutkuje najczesciej
znalezieniem od 1 do 5 odbiorcow
A D zainteresowanych Twoja oferta. A
co powiesz na taka zmiane
%, ’ L . L
“ P dziatan, ktéra spowoduje, ze na

> <4 100 skutecznych kontaktow
bedziesz miat 80
E zainteresowanych odbiorcow? Nie
wiem, jak oceniasz moja zdolnos¢
do budowy narracji nacechowanej rosnacym napieciem (jak u Hitchcocka),
ale by nie powodowac u Ciebie nadmiernego zdenerwowania nie bede
przedtuzat i juz za moment opowiem, jak to sie robi.

Oto, co naprawde zyskasz dzieki wspomagaczom

Kontakty ze wspomagaczami to nic innego jak dziatania handlowe
adresowane do odbiorcow, ktorzy zadeklarowali juz potrzebe i
zainteresowanie oferta. Pomysl, o ile tatwiej przeprowadza sie rozmowe z
osoba, ktéra wczesniej zasygnalizowata, ze poszukuje produktu/ustugi,
ktorym sie zajmujesz i oczekuje na kontakt z Twojej strony! Pozwala to na
uzyskanie komfortu psychicznego dla osob dzwoniacych - nie obawiajg sie
oni negatywnej reakcji odbiorcy, nieprzyjemnej odpowiedzi z jego strony. W
duzym stopniu wyeliminowany zostaje problem wptywu porazek na
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motywacje handlowca. Po prostu ma on do czynienia ze znacznie mniejsza
ich liczbg niz w przypadku tradycyjnie prowadzonych dziatan bezposrednich.
Opisywany sposob dziatania nie bytby jednak warty tak duzej uwagi,
gdyby nie byt skuteczny w kwestii generowania sprzedazy, pozyskiwania
klientow. Kontakty ze wspomagaczami sg jednak pod tym wzgledem nie
do pobicia. Jesli otrzymasz 100 wstepnie zainteresowanych klientow, ktorzy
spodziewaja sie Twojego telefonu, a w wielu wypadkach wrecz na niego
czekaja, to mozesz liczy¢, ze po pierwszej rozmowie 70 - 80 z nich bedzie
chciato otrzymac dedykowana oferte. Jesli zatozyc, ze tylko 25% z nich
zdecyduje sie ostatecznie skorzystac z Twojej propozycji, to mozesz ta
droga pozyskac nawet 20 klientow. Dla przypomnienia: w przypadku
kontaktow bezposrednich spodziewalismy sie pozyskania 5 klientéw przy 100
kontaktach telefonicznych. Jak wida¢ korzysci z takiego sposobu dziatania sg
ewidentne. Warto teraz powiedzie¢ o metodach wspomagania dziatan
handlowych.

Jesli interesujesz sie marketingiem i sprzedaza, to zapewne styszates juz
niejednokrotnie o procesie generowania leadow. To nic innego, jak
pozyskiwanie danych kontaktowych do klientdw, ktorzy wyrazili wstepne
zainteresowanie dang oferta. Majac leada, mozemy podjac tradycyjne
dziatania handlowe: przeprowadzenie rozmowy telefonicznej,
przygotowanie i wystanie oferty dedykowanej. Sposobow uzyskania leadow
jest wiele. Omdwie pokrotce najczesciej wykorzystywane, podziele sie
oczywiscie rowniez spostrzezeniami praktyka.

Wspomagacz 1: e- mailing

Rozsytanie e-maili z informacja o Twojej ofercie moze byc¢ bardzo
skutecznym narzedziem pozyskiwania wstepnie zainteresowanych klientow.
Nalezy jednak pamietac, aby zadbac¢ o dwie wazne kwestie: baze odbiorcow,
ktorzy wyrazili zgode na otrzymywanie wysytek marketingowych i narzedzie
do realizacji masowych wysytek. Z uwagi na zaostrzenie przepisow prawa
dla tego typu dziatan, odradzamy realizacje akcji partyzanckich. E-mailing
rozsytany do przypadkowej bazy moze sie zakonczy¢ posadzeniem o
dziatania spamerskie i ktopotami z takimi instytucjami jak: UOKiK czy UKE;
nie bedzie tez dziatat prosprzedazowo.
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E-mailing moze byc¢ skutecznym narzedziem zdobywania leaddw, zaréwno w
sektorze B2B, jak i B2C. Z naszych doswiadczen wynika, ze jest on jednak
trafnym rozwigzaniem jedynie dla wysytek realizowanych na duza skale, a
wiec jesli mowimy o sektorze B2B powinien byc¢ wysytany do odbiorcéw z
réznych branz, dziatajacych na terenie catego kraju. Tylko w takim wypadku
mozliwe bedzie pozyskanie odpowiednio duzej liczby wstepnie
zainteresowanych odbiorcéw. Przy wysytkach kierowanych do wezszych grup
odbiorcéw, liczba leadow moze sie okazaé niewystarczajaca do uzyskania
odpowiednich wynikéw sprzedazowych. Nalezy réwniez pamietac, ze e-
mailing bedzie przynosit odmienne efekty dla réznych branz. Z naszych
doswiadczen moge powiedzie¢, ze znaczne wahania moga wystepowac
nawet w ramach jednej branzy, ale w odniesieniu do réznych produktow. Na
przyktad: dla producenta

systemow GPS w transporcie

y P ) .

pozyskujemy nawet 50

leaddw miesiecznie, &

natomiast dla firmy
wdrazajacej systemy 2 “—0

bezpieczenstwa IT jest toco + Vg 2
najwyzej 15 leadow. EEI 'O @

Podsumowujac: e-mailing ﬂ
oparty na odpowiedniej 0o kﬁ.

bazie i realizowany przy X m .
pomocy dobrych narzedzi Cx_' + | ‘ |
mozna zdecydowanie €ﬂ}]))
okresli¢ mianem p (9
skutecznego wspomagacza

dziatan sprzedazowych.

Wspomagacz 2: Google AdWords

Jak sie pewnie juz domyslasz, jednym z waznych zrodet pozyskiwania
wstepnie zainteresowanych klientow jest Internet. To wtasnie w sieci, a
scislej méwiac w Google, czyli najpopularniejszej w Polsce i na swiecie
wyszukiwarce, setki, a czasem tysigce osob dziennie poszukuja
dostarczanych przez Ciebie produktéw lub ustug. Naturalna staje sie w tym
momencie chec dotarcia do nich i przekonania ich wtasnie do Twojej oferty.
Jesli myslisz, ze pozycjonowanie strony internetowej przyniesie Ci szybko
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wysokie pozycje w Google i nowych klientow, to musze Cie niestety
wyprowadzic¢ z btedu. To moze zadziata¢ naprawde w waskich branzach i
przy stosunkowo nieduzej konkurencji.

Jesli chcesz zdoby¢ leady z Internetu, powinienes powaznie rozwazyc¢
realizacje kampanii w Google AdWords, czyli systemie reklam w wynikach
wyszukiwania. Nie bede w tym miejscu omawiat wszystkich mozliwosci
tego systemu, warto jednak pamietac, ze pozwala on $ciagna¢ na strone
internetowa osoby, ktére poszukuja konkretnych produktow/ustug,
wpisujac odpowiednie frazy do wyszukiwarki. Wiekszos¢ kampanii
realizowanych w AdWords rozliczana jest w modelu CPC, czyli ptaci sie kiedy
potencjalny klient kliknie w reklame i przejdzie na Twoja strone
internetowa. System ten sprawdza sie zarowno w sektorze B2C, jak i B2B,
oczywiscie dla niektorych branz bedzie dziatat skuteczniej, dla innych
mniej. Waznga kwestiag sg koszty pozyskania zainteresowanego klienta, stawki
za klikniecie wahaja sie bowiem od kilkudziesieciu groszy do kilkunastu
ztotych. Ceny zaleza w duzej mierze od tzw. konkurencyjnosci branzy. Jesli
wiele réznych firm chce reklamowac sie na dane stowa kluczowe, klikniecia
beda drozsze niz w branzach, w ktérych konkurencja jest mata.

Jesli miatbym okresli¢, co jest nawazniejsza kwestig w momencie
planowania kampanii w systemie Google AdWords, bytby to zapewne
odpowiedni dobor stow kluczowych. Jako przyktad jednego z najczesciej
popetnianych btedéw podam tutaj pomijanie wykluczen przu ustawianiu
stow kluczowych w kampanii (przy tzw. dopasowaniu przyblizonym). Efekty
sq takie, ze na przyktad w branzy hotelowej reklama firmy wyswietla sie nie
tylko po wpisaniu przez uzytkownikow frazy ,,hotele”, ale takze po wpisaniu
fraz ,,brzydkie hotele”, ,drogie hotele”. W takiej sytuacji nie moze dziwic
brak zapytan od potencjalnych klientow...

Pamietaj, ze leady z Google AdWords pozyskuje sie ha dwa sposoby:
zapytania telefoniczne bezposrednio z reklamy wyswietlonej w
wyszukiwarce (w reklamie mozna podac numer telefonu firmy), zapytania
telefoniczne i e-mailowe sktadane po przejsciu na Twoja strone. Nie musze
Ci chyba zbyt dtugo ttumaczy¢, ze wyglad i konstrukcja takiej strony moze
tutaj mie¢ kluczowe znaczenie.
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Wspomagacz 3: Inne
Tym sposobem dotarliSmy do tajemniczej kategorii wspomagaczy: ,,Inne”.
Mieszcza sie w niej pozostate dziatania, ktérych celem jest znalezienie
odbiorcy posiadajacego okreslong potrzebe i wstepne zainteresowanie go
Twoja oferta. Mozemy tutaj wymieni¢ takie dziatania, jak aktywnos¢ w
mediach spotecznosciowych, reklamy w prasie, ulotki rozdawane
potencjalnym klientom i wiele innych. Wszystkie one moga przyczynic
sie do zdobycia zapytan wstepnie zainteresowanych klientéw - w formie
e-maili czy telefonow. Czy warto z nich korzystac? Na pewno trzeba sie
przekonad, co do efektow, jakie moga przyniesé, a nastepnie korzystaé z
tych, ktore sa najefektywniejsze.
Ciekawa, zwtaszcza w sektorze
B2C opcja moze by¢ aktywnos¢ w
serwisie Facebook. Przy czym
mamy tutaj na mysli
wykorzystanie systemu ptatnej
reklamy. Oczywiscie warto sie
zastanowic, czy nie zatozyc
fanpage’a firmy na Facebooku.
Jesli jednak wiesz, ze nie
bedziesz w stanie ciekawie, a
przede wszystkim systematycznie
go prowadzic nie trac czasu.
Mozesz przeciez zrealizowac
kampanie kierujaca uzytkownikow
Facebooka na twoja strone
Z internetowa, a nie fanpage. Z
naszych doswiadczen w
prowadzeniu tego typu dziatan podziele sie jednym, ale za to bardzo
istotnym spostrzezeniem. Na pewno serwis ten daje znakomite mozliwosci
kierowania reklam do konkretnych, precyzyjnie scharakteryzowanych grup
odbiorcéw. Przekonalismy sie o tym przygotowujac kampanie dla firmy
wypozyczajacej samochody na $luby. Dziatania te przyniosty duza liczbe
zapytan od potencjalnych klientow, co przetozyto sie na podpisane umowy.

Pamietaj jednak: dla Twojej dziatalnosci najskuteczniejszym sposobem na
zebranie leadow moze sie okazac¢ dystrybucja zwyktych ulotek w poblizu
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miejsca, gdzie na przyktad swiadczysz ustugi. Nie dowiesz sie tego, jesli nie
przetestujesz roznych mozliwosci wspomagania sprzedazy.

Wspomagacze to nie wszystko!

Musze Ci powiedziec o jeszcze jednej waznej kwestii w dziataniach
sprzedazowych ze wspomagaczami. W wielu z nich kluczowa role petnic
bedzie strona internetowa. Zaréwno odbiorcy e-mailingu, reklam w Google
AdWords, uzytkownicy Facebooka, a nawet czytelnicy Twojej ulotki, beda
ogladali wtasnie Twoja strone. Oczywiscie to temat na osobny artykut, w
tym miejscu chciatbym jednak wymienic kilka najwazniejszych zagadnien
zwiazanych z jej budowa.

Jesli nie, masz dwa wyjscia: sprobuj
przebudowac witryne lub zbuduj dodatkowa strone, nakierunkowang
wytacznie na pozyskiwanie zapytan badz zdobywanie zamowien (tzw.
landing page, czesto w potaczeniu ze sklepem). Druga istotng kwestia jest
dostosowanie strony do wyswietlania na ekranach urzadzen mobilnych,
takich jak smartfony czy tablety. Pamietaj, przestarzata konstrukcja strony
jest dzisiaj negatywnie oceniania nie tylko przez uzytkownikow, ktorzy ja
odwiedzaja, ale rowniez przez Google, ktory obnizy ocene Twojego serwisu,
co doprowadzi do gorszych pozycji w wynikach wyszukiwania i zmniejszenia
liczby odwiedzajacych. Jesli Twoja strona nie jest responsywna, nie masz
innego wyjscia: zbuduj nowa - nowoczesng i wygodna w uzytkowaniu na
wszystkich urzadzaniach.

A moze system zamiast pojedynczych dziatan?

Na zakonczenie opowiem Ci jeszcze o pewnym rozwiazaniu, ktére mozna
okresli¢ jako zaawansowany i bardzo skuteczny system kontaktow ze
wspomagaczami. Brzmi ciekawie? A co bys powiedziat, gdybys mogt
obserwowad, jak reaguja Twoi potencjalni odbiorcy na wystane przez Ciebie
wiadomosci e-mail? Nie mam tutaj na mysli przegladniecia ogolnych
statystyk wysytki czy odwiedzin strony po wysytce, ale wiedze na temat
dziatania klienta opisanego adresem e-mail, a czasem nawet imieniem i
nazwiskiem oraz nazwg firmy, ktora reprezentuje. Czy nie sadzisz, ze bytoby
ciekawie znac jego zachowanie: czy otworzyt e-maila, czy kliknat w linki w
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nim sie znajdujace, jakie strony odwiedzit w Twoim serwisie, jak dtugo w
nim przebywat?

Podam Ci przyktad, jak mozesz wykorzystac takie informacje dla budowania
sprzedazy. Wyobraz sobie, ze prowadzisz firme szkoleniowa. Wtasnie
uruchomites dziatania, ktére maja doprowadzic¢ do zdobycia tzw. leaddw,
czyli danych wstepnie zainteresowanych klientow. Zaplanowates kilka
wysytek: pierwsza ogolng oraz nastepne zréznicowane tematycznie, np.
jedna o szkoleniach z obstugi komputera, druga o szkoleniach jezykowych,
trzecia o szkoleniach ksiegowych. Wysytasz pierwszego e-maila do 50 tys.
odbiorcow - firm z catej Polski. Z tej grupy wytania sie grupa 250 odbiorcow,
ktorzy klikneli w tres¢ e-maila i odwiedzili Twoja strone internetowa.
Wiedzac, ze 50 z nich szczegblnie dtugo i wnikliwie przegladato oferte
szkolen komputerowych, 150 szkolen jezykowych, a 50 szkolen ksiegowych,
mozesz rozesta¢ do nich drugiego e-maila z odpowiednio przygotowana,
zachecajaca trescig. Mozesz zatozyc, ze otwarcie drugiego e-maila jest
wystarczajacym powodem do zdefiniowania odbiorcy jako wstepnie
zainteresowanego klienta. Wtedy nie pozostaje nic innego, jak wykonac
telefony handlowe do tych klientow. Oczywiscie mozesz uznac, ze do grupy
potencjalnych klientow zaliczysz tych, ktorzy nie tylko otwarli druga
wiadomosc, ale wykonali jakas dodatkowa akcje, np. klikneli w kreacje i
przeszli na strone. Cele i scenariusze dziatania w takim systemie moga by¢
dowolnie przez Ciebie kreowane.

Opisane powyzej dziatania moga
by¢ prowadzone w systemach
klasy marketing automation. To
nowy, ale zdobywajacy ogromnga
popularnos¢ w Polsce trend
marketingowy. Pozwala generowa¢
leady, a tym samym wptywa
istotnie na pozyskiwanie klientow i
budowanie sprzedazy.
Wykorzystanie takich systemow to
wyzszy stopien rozwoju metody
kontaktow ze wspomagaczami. My
réwniez tak dziatamy drogi
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czytelniku. Powiem wiecej: jako, ze czytasz przygotowany przez nas artykut
na temat sprzedazy, rowniez i Ty mozesz sie stac adresatem naszych dziatan
handlowych. Krotko mowiac, zapewne predzej czy pozniej zaproponujemy
Ci nasze wparcie sprzedazowe:)

Tyle mozliwosci, co wybrac?

Jak mogtes sie dowiedzie¢ z naszych artykutow, jest wiele mozliwosci
pozyskiwania klientow dla Twojego biznesu. By¢ moze czujesz sie tym
troche przyttoczony i nie wiesz, co bedzie najlepsze dla Ciebie. Na pewno
musisz pamietac o kilku kwestiach. Do kontaktow bezposrednich potrzebny
jest czas. Jesli nie mozesz go poswieci¢ na handlowanie, a nie stac sie na
zatrudnianie pracownika, pomysl o firmach prowadzacych na zlecenie
dziatania sprzedazowe. Jesli chciatbys uruchomi¢ kontakty ze
wspomagaczami, powinienes zdoby¢ odpowiednig wiedze, a czasami zadbac
0 narzedzia, np. do prowadzenia e-mailingu konieczna bedzie odpowiednia
baza i system wysytkowy.
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5. E-mailing - sprawdzona pomoc w sprzedazy

Z czym kojarzy Ci sie e-mailing? Pozwél nam zgadnaé¢ - niechciana i
nieskuteczna reklama, spam, bezsensowne wydawanie pieniedzy. Tak, e-
mailing zdecydowanie nie ma zbyt dobrej reputacji... A co by$ powiedziat
na kreowanie sprzedazy dzieki wysytce e-mailingu? Mzonka? Fantazja?
Chory wymyst marketingowca? Tez tak kiedys mysleliSmy. Dopoéki nie
wdrozyliSmy bardzo prostego sposobu tworzenia i wysytania e-maili i nie
powiazalisSmy go z innymi dziataniami sprzedazowymi. Ciekawy
szczegotow? Czytaj dalej, a uchylimy rabka naszej stodkiej tajemnicy:)

Najpierw powiemy Ci, co trzeba zrobic, aby sprzedawac dzieki e-mailingom,
a pozniej wyjasnimy, co jeszcze musisz zrobi¢, aby byc tak skutecznym, jak
my:) Najwazniejsza tajemnica maila sprzedazowego to odpowiednie
zawotanie do akcji. Jesli chcemy z e-mailingu pozyskiwac tak zwane leady
sprzedazowe, nie skupiajmy sie na
kierowaniu klienta na strone internetowg
(chocbysmy mieli najfajniejszego landing
page’a na swiecie), nie prosmy klienta o
nic wiecej, tylko o wystanie prostej
odpowiedzi: ,,TAK”. Przeciez na tym
najbardziej Ci zalezy: chcesz ,,wytowi¢” z
szerokiej rzeszy odbiorcow tych, ktorzy
maja w danym momencie potrzebe zwiazna
z Twoim produktem czy ustuga. Chcesz
mie¢ pewnos¢, ze ich zainteresowanie jest
autentyczne, a nie wynikajace jedynie z
ciekawosci? Popros ich o fizyczng
odpisanie, odestanie e-maila, a nie o
klikniecie w link. Jesli ktos zada sobie trud takiej odpowiedzi, zrobi to
Swiadomie i intencjonalnie.

No dobrze, ale co masz zrobic¢, jak juz otrzymasz oczekiwane odpowiedzi od
potencjalnych klientow? Czy sprzedaz sama przyjdzie? Niestety nie... Teraz
wtasnie musisz wtaczy¢ do dziatania rozmowe z klientem. Zadzwon do
niego, powotaj sie na e-maila. Ten kontakt naprawde nie bedzie wymagat
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zbyt wiele wysitku. Posiadasz juz przeciez wiedze, ze ten klient ma
potrzebe. Teraz wystarczy dowiedziec sie, jak doktadnie ta potrzeba
wyglada i odpowiedzie¢ na nig zindywidualizowang oferta.

Pewnie zadajesz sobie dwa pytania: czy to naprawde dziata i gdzie jest
haczyk? Odpowiedz na pierwsze brzmi: zdecydowanie tak. Prowadzimy tak
kampanie sprzedazowe na co dzien, zarowno dla siebie, jak i dla naszych
klientéw w ramach pozyskanych od nich zlecen. Sprzedawalismy tak
zarowno ustugi tworzenia stron internetowych, ustugi szkoleniowe, jak
réwniez takie produkty/ustugi jak: nitownice(!), transport, ksiegowosc,
reklama w trakcie wydarzen sportowych. Odpowiedz na drugie pytanie jest
nastepujaca: faktycznie jest pewien haczyk, a nawet kilka... Aby prowadzic¢
tego rodzaju kampanie trzeba mie¢ dostep do: duzych baz odbiorcow, do
ktorych mozesz legalnie wysytac e-maile, system e-mailingowy do sprawnej
wysytki, umiejetnosci handlowe, aby pozyskanych poprzez e-mailing
klientow doprowadzi¢ do zamoéwienia/umowy. Nie martw sie jednak
zanadto: wszystkie wymienione elementy mozna pozyskac. Zawsze tez
mozemy Ci pomoc w realizacji opisanych powyzej dziatan:)
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6. Strona sprzedazowa - jak to zrobi¢?

Jak swiat szeroki, wszyscy marketingowcy trabia - jesli prowadzisz
jakiekolwiek kampanie sprzedazowe w sieci, musisz stworzy¢ do tego celu
,Landing Page” (z ang. ,,strona ladowania”). Juz spiesze z wyjasnieniami dla
czytelnikdw, dla ktorych zargon marketingowy jest niestrawny - ,,nieomylni
fachowcy” maja tutaj na mysli specjalnie stworzong strone internetowa,
ktorej zadaniem jest cudowne zamienienie ruchu uzytkownikéw z
prowadzonych dziatan (np. reklama w Google AdWords, e-mail marketing) w
akcje pozadana przez marketingowcdw, np. ztozenie zapytania ofertowego,
zapisanie sie na webinarium, zapisanie sie na kontakt telefoniczny,
wypetnienie ankiety.

Tego typy strona ma zawierac jedynie podstawowe informacje na temat
produktu/ustugi - najlepiej przedstawione jezykiem korzysci, musi by¢
atrakcyjna wizualnie - przyciagac i zatrzymywac uwage grafika, no i co
najwazniejsze powinna posiada¢ odpowiednio skonstruowane ,,call to
action”, czyli zawotanie do pozadanej przez nas akcji. Wszystko to wyglada
pozornie logicznie i rodzi nadzieje na ciekawe efekty. Rzeczywistos¢ rozni
sie troszeczke od wyobrazen marketingowcow.

W ramach realizowanych dla naszych klientow kampanii sprzedazowych
przecwiczylismy rézne warianty dziatan. Zazwyczaj tego typu kampanie
rozpoczynaja sie od pozyskania danych firm, ktére w danym momencie maja
potrzeby zwigzane z proponowanym produktem czy ustuga (w
marketingowym zargonie dane te nazywane s3a ,,leadem”). Wykorzystujemy
do tego celu takie kanaty komunikacji, jak e-mailing czy reklama w Google.
Zgodnie z przedstawionymi powyzej zasadami musielibysmy kazdorazowo
dla takiej kampanii budowac ,,landing page”. To wtasnie on powinien nam
generowac ,leady”. W praktyce jednak bardzo rzadko wykorzystujemy ten
schemat dziatania.

Przeprowadzilismy kiedys prosty test. Dla jednego z klientow, niewielkiej
firmy remontowo-budowlanej z Gornego Slaska, realizowali$my kampanie
Google AdWords. Cel byt jasny - wtasciciel potrzebowat zapytan osob lub
firm zainteresowanych wykonaniem remontu. Jednoczesnie dla tego klienta
zbudowalismy strone internetowa - prosta, ale nowoczesng wizytowke jego
firmy zawierajaca rowniez informacje o zakresie swiadczonych ustug,
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korzysciach ptynacych ze wspotpracy oraz opinie dotychczasowych klientow.
Poczatkowo kierowalismy ruch z Google AdWords na strone gtowng klienta.
Przynosito to w miare zadowalajace efekty - mimo budzetu
nieprzekraczajacego 300 zt, z kazdej kampanii rodzito sie do 10 zapytan
ofertowych, ktore z kolei przektadaty sie na 1 - 2 umowy.

W pewnym momencie postanowilisSmy jednak, zgodnie ze sztuka, skierowac
ruch z kampanii na utworzonego do tego celu landing page’a. Efekt okazat
sie porazajacy... Z kampanii o takim samym budzecie jak wczesniej
otrzymalismy 1 zapytanie. Zapewne wielu z Was pomysli w tym momencie,
Ze przyczyng takiego stanu rzeczy mogta by¢ po prostu niewtasciwa budowa
naszego ,landing page’a”. Warto tutaj dodac, ze korzystalisSmy z szablonéw
udostepnianych przez jedna z profesjonalnych firm, ktore oferujg tworzenie
i utrzymanie tego typu stron. Nic dziwnego, ze poczatkowo odrzucalismy
naturalny wniosek o btednie skonstruowanym ,landingu”. Ostatecznie nie
znalezlismy jednak zadnej innej przyczyny niepowodzenia kampanii - nic nie
zmienito sie w ofercie klienta, ani otoczeniu rynkowym (taka sama liczba
zapytan w Googlu, identyczna konkurencja) czy konfiguracji samej
kampanii. Postanowilismy zatem sami
wykonac ,,landing” i zobaczy¢, co tez
przyniesie nasz eksperyment. Niestety,
takze i tym razem efekt byt daleki od
oczekiwan - zanotowalisSmy 2 zapytania

OBAVIEIONOUNL
z kampanii. ByliSmy bliscy utraty
klienta! Nic dziwnego - podejmowane
dla niego dziatania nie przynosity mu
|/

nowych klientow...

Ostatnia z zaplanowanych kampanii

wykonalismy ,,po staremu”.

Zrezygnowani i zniecheceni
skierowalisSmy ruch na strone internetowa klienta. Dwa dni pézniej
zadzwonit do nas wtasciciel z niecodzienng prosba: ,,Panowie, czy mozecie
zmienic ustawienia kampanii, tak aby byto mniej telefonéw? Nie wyrabiam z
wizytami u klientow”. Okazato sie, ze ruch znowy zaczat sie przektadaé na
zapytania mailowe i telefoniczne od zainteresowanych remontem.
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Czy chcemy powiedzied, ze budowanie stron typu ,landing page” jest
pozbawione sensu? Absolutnie nie. Warto jednak slepo nie ulegac
marketingowej modzie i najpierw przetestowac, czy dla danego
produktu/ustugi oraz typu odbiorcow taka kampania bedzie przynosita
oczekiwane rezultaty. Moze sie okazac, ze rozsadniejszym rozwigzaniem
bedzie kierowanie ruchu na tradycyjna strone internetowa. Wyobrazcie
sobie, ze w wielu kampaniach sprzedazowych opartych na e-mailingu, w
ogole nie dajemy linkéw pozwalajacych wyjs¢ odbiorcy poza e-maila,
ktorego otwart... Kontrowersyjne? Z punktu widzenia ekspertow marketingu
by¢ moze. Ale jesli w danej kampanii takie rozwigzania przynosza efekty, to
nalezy je stosowac.

Nie mamy jednoznacznej odpowiedzi na pytanie, dlaczego w kampanii dla
klienta z branzy remontowo-budowlanej ,,landing page” przynosit efekt
odwrotny do oczekiwanego. Mozna jedynie podejrzewac, ze u duzego grona
0sob tego typu strony budza nieufnosc, poczucie, ze ktos chce wyciagnac
nasze dane, a sam nie daje zbyt wielu informacji. Czy nie czujecie czasami
frustracji, kiedy skierowano Was na typowy ,,landing”, a Wy chcieliscie
przeklika¢ strone danej firmy i poszuka¢ wartosciowych dla siebie
informacji? Jeslli zwykta strona zostata zbudowana prawidtowo, zawiera
wszystkie wazne dla klienta tresci i mozna do nich tatwo dotrzed, bedzie
czesto skuteczniejszym rozwigzaniem niz nawet najzmyslniejszy ,,landing

page”.

Whniosek ostateczny: nie wierzmy slepo w ,,jedynie stuszne zasady
marketingowe”. Moze sie okazac, ze dla prowadzonych przez nas dziatan
lepsze beda zupetnie inne rozwiazania, czesto prostsze, bardziej naturalne.
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7. Zakonczenie

Jak wrazenia po lekturze? Mamy nadzieje, ze przekazalismy Ci sporo
istotnych informacji, ktére przydadza Ci sie w codziennym handlu. Jesli
czujesz lekki niedosyt i chciatbys dowiedzie¢ sie wiecej zapraszamy na
nasze szkolenia na ktorych szczegétowo omowimy dziatania sprzedazowe.

Jak wygladaja prowadzone przez nas szkolenia? Przede wszystkim
nastawione sg na ¢wiczenia sprzedazowe, nie tylko na przekazanie ,,suchej”
wiedzy. Tematyke dostosowujemy scisle do specyfiki dziatania danego
Klienta, charakterystyki produktu/ustugi, typu odbiorcow oraz kanatow
sprzedazy. Szkolenie sktada sie z dwoch czesci - teoretycznej oraz
praktycznej. W czesci pierwszej omawiamy wybrane zagadnienia z zakresu
sprzedazy i caty jego proces, zas cze$¢ druga to warsztaty sprzedazowe,
gdzie <¢wiczymy scenariusze rozméw z Klientami na podstawie
przygotowanych przez nas materiatdw dedykowanych scisle pod dang
branze.

Jestes zainteresowany szkoleniem sprzedazowym? Zgtos sie do nas, a
Z przyjemnoscia podzielimy sie z Toba nasza wiedza.

Adam Zych ‘ Krzysztof Helm
tel: 535 111 740 ‘ tel: 664 432 141
mail: adam.zych@selea.pl mail: krzysztof.helm@selea.pl
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