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Rozmowy sprzedazowe — jak pokona¢
konkurencje?

Autor: Dorota Cichanska, Trener AchieveGlobal

Sukces na rynku osigga sie zdobywajac klienta, pokonujgc po drodze konkurentéw. Aby to sie
udato, sprzedawcy powinni by¢ bardzo dobrze przygotowani do rozmowy z klientem, aby
efektywnie wykorzystac¢ kazde spotkanie sprzedazowe.
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W tym celu powinni oni regularnie:

1. Dokonywacé oceny sytuacji i swojej pozycji rynkowe;.

Na tym etapie nalezy zrozumiec¢ oczekiwania klientdw, poznac swoje mozliwosci oraz
mozliwosci swojej konkurencji. Pozwoli to na zdefiniowanie przewagi konkurencyjnej Twojej
organizacji.

2. Zastosowac odpowiednia strategie w trakcie rozmowy z klientem.
Najlepsze praktyki zwigzane z etapem Oceny:

1. Skoncentruj sie na konkretnym kliencie.

Aby okresli¢ swoje przewagi konkurencyjne, trzeba dobrze pozna¢ wymagania klienta. Twoi
sprzedawcy powinni znac nie tylko jego potrzeby, ale takze ich priorytet , tzn. ktére potrzeby
sg najwazniejsze dla klienta, a ktére mniej wazne oraz wiedzie¢, z czego te potrzeby wynikajg
(potrzeby ukryte). Na przyktad, jesli Twoja firma jako jedyna na rynku oferuje 24 godziny
serwis, to tylko Ty bedziesz w stanie zareagowac na powstate u klienta problemy w dowolnej
porze dnia i nocy. Nie bedzie to jednak Twojg przewagg konkurencyjng, jesli klient nie bedzie
potrzebowat catodobowego serwisu.

2. Badz zawsze dobrze przygotowany.

Sprzedawcy powinni posiadac biezgce informacje na temat rynku, na ktérym pracuja.
Powinni oni zna¢ wyzwania zewnetrzne, przed jakimi stojg klienci (np. prawne) oraz trendy
rynkowe.

Waznym elementem oceny rynku jest wiedza o ilo$ci konkurentédw oraz znajomosé mocnych



i stabych stron konkurencji. Warto, zatem, aby w firmie dziataty mechanizmy wymiany
informacji dotyczgcych konkurencji oraz doswiadczen sprzedawcéw (regularne spotkania,
tworzenie ,bazy wiedzy”).

3. Dokonaj rzetelnej oceny konkurencji.

Same informacje o konkurencji czasem nie wystarczg. Konieczne jest tez dobre zrozumienie,
co te informacje znaczga dla naszej sprzedazy. Pomdz swoim ludziom realistycznie ocenic
konkurentdw (aby nie byli ani lekcewazeni ani demonizowani) i zastosowac swojg wiedze
podczas rzeczywistych rozméw sprzedazowych.

4. Pamietaj o znaczeniu relacji z klientem.

Razem ze sprzedawcami zastandwcie sie nad tym, co zrobié, aby klient dostrzegt wartos¢ w
kontaktach ze sprzedawcgy i traktowat go jako swojego dtugofalowego sprzymierzenca,
eksperta i doradce biznesowego. Wartoscig moze by¢ np. doswiadczenie sprzedawcy w
danej branzy.

5. Unikaj jezyka wyjetego z broszury.

Sprzedawcy w rozmowie z klientem powinni umie¢ nawigzac do jego sytuacji i potrzeb,
pokazujgc mu konkretne korzysci ze wspdtpracy z firmg, ktdrg reprezentujg. Powinni unikac
zanudzania klienta informacjami, ktérych klient nie poszukuje. Dlatego zadbaj o zanim pdjda
na spotkanie z klientem wiedzieli, jak korzystac z catego areatu zalet i korzysci Twoich
produktow/ustug i firmy.

Najlepsze praktyki zwigzane z etapem Zastosowania, pomagajgce w odpowiednim
komunikowaniu przewagi konkurencyjne;j to:

1. Dobrze rozpoczynaj i koncz rozmowy sprzedazowe.

Podstawa rozmowy sprzedazowej jest wymiana informacji. Taka wymiana powinna by¢
kontrolowana przez sprzedawce od poczatku do konca, poprzez odpowiednia strategie
zadawania pytan. Rozpoczecie rozmowy bedzie miato wptyw na pierwsze wrazenie, jakie
odniesie klient, zatem zwrd¢ uwage swoich ludzi, aby juz na tym etapie pokazywali, ze lepiej
niz konkurencja rozumiejg sytuacje klienta. Warto, abys takze podkreslit w pracy ze
sprzedawcami znaczenie zakonczenia rozmowy. Aby dziatato na Waszg korzysé, powinno
odpowiednio silnie akcentowaé zaakceptowane przez klienta korzysci.

2. Unikaj sytuacji zaskoczenia

Moze sie zdarzy¢, ze konkurent zaoferuje klientowi korzysci, ktérych nie oferuje Twoja
organizacja, albo klient posiada nieprawdziwe informacje na temat Waszego produktu.
Sprzedawcy powinni wiedzie¢, jak na takie sytuacje reagowac w sposéb profesjonalny, nie
wprowadzajac klienta w bfad, ale tez nie zniechecajac go.

3. Unikaj ztego méwienia o konkurencji
Sprzedawcy powinni potrafi¢ wyrdzniac sie od konkurencji bez odwotywania sie do wad
konkurencyjnych produktéw oraz méwienia zle o konkurencyjnych firmach.

4. Zadawaj pytania

Klient jest najlepszym zrédtem informacji na temat swojej sytuacji i wynikajgcych z niej
potrzeb. Im lepiej Twoi sprzedawcy go zrozumiejg, tym tatwiej im bedzie konkurowac.
Czasami klient moze niechetnie dzieli¢ sie informacjg, ale jesli sprzedawca dobrze opanowat
trudng sztuke zadawania odpowiednich pytan, bedzie postrzegany przez klienta jako
profesjonalista i prawdziwy doradca. Dzieki temu pozyska informacje, ktorych nie otrzymat
konkurent i bedzie swojg osobg budowat przewage konkurencyjna.






