1 LEKCJA

Podstawowe zagadnienia z zakresu sprzedazy

Po przeczytaniu tego rozdziatu powinienes umie¢:

- +» Wyjasni¢ pojecie sprzedazy, klienta, sprzedawcy.
@ - ¢ Wyjasni¢ roznice miedzy handlem detalicznym a hurtowym.
+* Wymieni¢ narzedzia i metody aktywizacji sprzedazowe;.

Funkcjonowanie przedsiebiorstw w gospodarce rynkowej uzaleznione jest od zbytu
na wyprodukowane przez nie towary ioferowane ustugi. Umiejetne pozyskanie
klientow i skuteczna sprzedaz warunkujg zatem ich egzystencje. Philip Kotler
twierdzi, ze ,(...) zyjemy dzisiaj w gospodarce, w ktérej klient jest krolem. (...)
Obecnie mamy do czynienia z niedoborem klientéw, a nie towaréw”. Od klientéw
zatem zalezy, jak dlugo dana firma utrzyma sie na rynku badz jakie osiggnie zyski.
To wtasnie klienci tworzg popyt, dlatego tez tylko dzieki nim mozliwe jest
funkcjonowanie procesu sprzedazy. Klient odgrywa wiec w nim kluczowg role
(Tarapata i Szadkowska, 2014).

CO TO JEST SPRZEDAZ?

Uswiadomienie sobie, czym tak naprawde jest sprzedaz, moze byC¢ niezwykle
istotnym osiggnieciem, znaczgcym krokiem w drodze do sukcesu. Mowi sig, ze ile
oséb tyle definicji sprzedazy. W Polsce utarto sie przekonanie, ze sprzedaz
i marketing, to dwa rézne terminy oznaczajgce jednakze to samo, mowigc prosciej,
dla wielu te dwa stowa to synonimy. Tak postawiona teza jest co najmniej niescista.
Sprzedaz jest, bowiem jednym ze sktadnikéw bardzo pojemnego terminu, jakim jest
marketing. Ze wszystkich definicji sprzedazy, z jakimi mozna sie spotka¢ czytajac
literature, czy przegladajac internet najbardziej przekonujgcg jest definicja autora
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wielu ksigzek dotyczgcych sprzedazy i zaleznosci w niej zachodzacych, Charles’a
Futrell'a, a wiec:

e sprzedaz to przekazywanie informacji w celu naktonienia potencjalnego klient
do tego, aby kupit towar, ustuge, pomyst, czy cokolwiek innego, co zaspokaja jego
potrzeby. Innymi stowy sprzedac, to znaczy zaoferowanie cztowiekowi doktadnie to,
czego potrzebuje, za pienigdze, ktore mogtby wydac¢ niepotrzebnie na cos innego.
Kluczem jest zaspokojenie potrzeby klienta.

Z powyzszej definicji wynika, ze sprzedaz to w istocie pomaganie innym. Sprzedaz
jest czynnoscig kompleksowg, czesto nazywana procesem. Jej istotnym sktadnikiem
jest komunikacja pomiedzy sprzedajgcym a klientem (komunikacja interpersonalna),
wspolna praca i dgzenie do ustalenia potrzeb tego ostatniego. Tak naprawde jednak
wszyscy jestesmy sprzedawcami i klientami jednoczesnie. Umiejetno$¢ sprzedazy
jest bardzo wazna dla nas wszystkich. Nasze zycie sktada sie¢ miedzy innymi
z mniejszych i wiekszych transakcji, czesto np. ,produktem” jesteSmy my sami, gdy
aplikujemy na pozagdane przez nas stanowisko, gdy prosimy o podwyzke. Przyktady
mozna mnozy¢ w nieskonczonosc¢. Definicja sprzedazy wpisuje sie, zatem w szeroki
termin tzw. kontaktéw interpersonalnych. Posiadanie wiedzy na temat sprzedazy
bedzie nam przydatne bez wzgledu na to, jakg obierzemy sSciezke kariery i nie musi
to by¢ koniecznie dziat handlowy (Rozemberg, 2019).

DEFINICJA KLIENTA | SPRZEDAWCY W LITERATURZE

Pojecie ,klient” jest roznorodnie definiowane w literaturze przedmiotu, jak rowniez
zastepowane wieloma synonimami, takimi jak: konsument, interesant, petent,
nabywca, odbiorca, kupujacy.
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Wybrane definicje klienta z literatury g

Definicja klienta

Autor / Zrédto
klientem jest ,(...) kupujgcy w sklepie; ten, kto korzysta z oferty
Dunaj ustug firm, zaktadow, bankéw itp.; zatatwiajgcy sprawy w biurze,
(1996) urzedzie itp.”
klient to ,(...) osoba fizyczna lub prawna, ktora wystepuje
Kienzel w charakterze partnera sprzedawcy w transakcjach kupna-
(2008) sprzedazy towardw lub ustug”.
. klientami sg ,(...) konsumenci, posrednicy, lobbysci, decydenci,
Fisk . — ST
(2009) dystrybutorzy, uzytkownicy i beneficjenci”.

: klientem jest ,(...) kazdy podmiot ekonomiczny, ktéry moze byé¢
fﬂatwrgrmcka- efektywnie lub potencjalnie zainteresowany dobrem lub ustugg
(zgquo)a moze by¢ okreslony mianem klienta”.

Wspotczesny rynek dobr konsumpcyjnych wypetniony jest bogatg ofertg rozmaitych
produktow i swiadczonych ustug. Klienci czesto nie sg w stanie samodzielnie
dokona¢ optymalnego wyboru w obliczu ogromnej podazy skierowanych do nich
ofert. Zpomocg przychodzg im sprzedawcy. Tworzgc odpowiednie relacje
z klientami, zapewniajg zbyt towaréw wytworzonych przez przedsiebiorstwa, a tym
samym umozliwiajg im dalszg egzystencje. Sprzedawca stat sie waznym podmiotem
dla przedsiebiorstw produkcyjnych. Sukces rynkowy przedsigbiorstw (Tarapata
i Szadkowska, 2014).

Pojecie sprzedawcy rowniez w literaturze nie jest jednoznaczne, gdzie czytamy, ze:
e sprzedawca to osoba pracujgca w firmie iwykonujgca jedng lub kilka
z nastepujgcych czynnosci: poszukiwanie Kklienta, komunikowanie sie
z klientem, jego obstuga oraz zbieranie informaciji (Kotler, 2022).
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e sprzedawca winien by¢ utozsamiany z ,(...) osobg reprezentujgcg szerokie
spektrum stanowisk, tj. przedstawiciel handlowy, handlowiec, specjalista ds.
sprzedazy oraz wszelkich innych stanowisk, ktérych rolg jest aktywna
sprzedaz débr i/lub ustug” (Kodeks Etyki Zawodowej Sprzedawcow, 2009).

CZYM JEST SZTUKA SPRZEDAZY?

Proces sprzedazy jest zawsze taki sam, niezaleznie od tego, co, kiedy, gdzie i komu
sprzedajemy. Stad osoby, ktore majg tzw. zaciecie handlowe, sprzedadzg wszystko
i wszystkim. Warto zatem przede wszystkim skoncentrowac sie nie na wszelkich
mozliwych specyfikach sprzedazy, ale na samym procesie sprzedazy, czyli na sztuce
sprzedazy.

Czym jest sztuka sprzedazy?
To okreslone umiejetnosci, ktore sprowadzajg sie do:

) Zbudowania wtasciwych relacji z potencjalnym klientem.

> Uswiadomienia potrzeby.

> Pokazania, ze mozna jg zaspokoic.

Zaproponowania jej zaspokojenia posiadang ustugg lub
produktem.

Sfinalizowania transakcji poprzez przyjecie zaptaty za produkt lub
podpisanie umowy.

Opracowanie wiasne na podstawie zrodta: Bednarski, 2001.
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Proces ten, w zaleznosci od specyfiki funkcjonowania danej firmy, mentalnosci
narodowej, istniejgcych trendéw oraz specyfiki samych produktéw czy ustug, moze
zamkngc¢ sie w jednym spotkaniu lub trwac wiele miesiecy. Umiejetnosci te wynikajg
stad, ze sprzedaz (prowadzenie spotkania handlowego) jest procesem, ktérego
ostateczny efekt zalezy od tego, czy i jak go poprowadzisz (Bednarski, 2001).

POJECIE HANDLU | JEGO RODZAJE

Handel jest jedng z najwazniejszych dziedzin gospodarki i odgrywa ogromng role w
codziennym zyciu ludzi. Polega na kupowaniu oraz sprzedawaniu towardw i ustug
pomiedzy producentami, posrednikami i konsumentami. Dzieki handlowi produkty
wytwarzane przez producentdéw mogg trafia¢ do klientéw w réznych miejscach kraju i
Swiata. Handel umozliwia wiec wymiane dobr oraz zaspokajanie potrzeb
spoteczenstwa.

Wspotczesny handel bardzo dynamicznie sie rozwija dzieki nowoczesnym
technologiom. Coraz wigekszg popularnos¢ zdobywa handel internetowy, ktory
umozliwia zakupy bez wychodzenia z domu. Klienci mogg poréwnywac ceny,
zamawiac produkty online i korzysta¢ z dostawy do domu. Rozwdj handlu wptywa na
wzrost gospodarczy, tworzenie miejsc pracy oraz poprawe jakosci zycia ludzi.

Mozna wiec powiedzie¢, ze handel jest dziatalnoscig niezbedng do funkcjonowania
gospodarki i codziennego zycia spoteczenstwa, poniewaz umozliwia wymiane
towarow i ustug oraz zaspokajanie potrzeb ludzi.

Podsumowujac, handel to proces gospodarczy polegajgcy nha wymianie towarowo-

pienieznej. Proces ten przeprowadzany przez zawodowych posrednikéw w celu
uzyskania zysku.
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https://mfiles.pl/pl/index.php/Proces
https://mfiles.pl/pl/index.php/Po%C5%9Brednik
https://mfiles.pl/pl/index.php/Zysk

+ Handel w ujeciu funkcjonalnym i instytucjonalnym

Handel w ujeciu funkcjonalnym jest utozsamiany z dziatalnoscig gospodarcza,
polegajgca na zakupie i sprzedazy towardw (Szumilak, 2014).

Natomiast handel w ujeciu instytucjonalnym definiuje sie jako wszystkie
przedsiebiorstwa handlowe, ktdérych dziatalnos¢ polega na zakupie towaréw w celu
ich odsprzedazy.

+ Handel i jego podziat

Majac na uwadze podziat opracowany przez H. Szulce wyszczegdlnia sie kilka rodzajéw
handlu (Szulce i in., 2014).

1. Ze wzgledu na ilosci towaru poddawanego wymianie:

Handel hurtowy — Handel detaliczny -
polega na sprzedazy polegajgcy na wymianie
hurtowych danego towaru w niewielkich
ilosci danego dobra w celu ilosciach, najczesciej
pozniejszej obrobki odbywajgcy sie w punktach
i odsprzedazy. sprzedazy detaliczne;.

2. Ze wzgledu na lokalizacje siedziby partnera, z ktorym dokonuje sie wymiany:

Handel wewnetrzny Handel zagraniczny —
proces wymiany handlowej odbywa sie z partnerem,
przebiega wewnatrz tego majgcym swa siedzibe na
samego kraju. obszarze innego panstwa.
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https://mfiles.pl/pl/index.php/Towar%C3%B3w
https://mfiles.pl/pl/index.php/Dane

+ Handel detaliczny — co to jest i czym sie charakteryzuje?

Handel detaliczny polega na sprzedawaniu produktdw w niewielkich ilosciach
koncowemu klientowi. Mozemy spotkac sie z nim w takich punktach sprzedazy, jak
sklepy spozywcze, kioski, stacje benzynowe czy bazary. Dzielimy go na handel
stacjonarny, wysytkowy badz ruchomy. Towar zostaje w tym przypadku zakupiony
przez osobe fizyczng wytgcznie do uzytku osobistego — nie ma mozliwosci jego
dalszej odsprzedazy. Na cene detaliczng sktada sie zaréwno zysk, jak rowniez
koszty, jakie musi poniesC sprzedawca, zwigzane np.z zakupem asortymentu
handlowego, kosztami wynajmu lokalu czy reklamy. Celem sprzedazy detalicznej jest
zaspokojenie potrzeb konsumenta, wzbogacanie swojej oferty oraz budowanie
wizerunku firmy i wyrdznienie sie na tle konkurenciji.

Kim jest klient detaliczny?

Klient detaliczny to po prostu nabywca, ktéry kupuje produkty lub ustugi w niewielkiej
liczbie oraz wytgcznie na wtasny uzytek. Dzieki temu moze zaspokajaé swoje
indywidualne potrzeby. Takiemu podmiotowi przepisy prawne przyznajg status
konsumenta. W zwigzku z tym podlega on szczegdlnej ochronie. Jesli przyktadowo
produkt, ktéry kupit, jest niezgodny z umowag, ma prawa wystgpi¢ z reklamacja.
Gdy z kolei zakupu dokonat przez Internet, w ciggu 14 dni moze zwrdci¢ towar
i zgdac zwrotu zaptaconej kwoty — bez koniecznosci podawania przyczyny.

+ Handel hurtowy - podstawowe cechy

Handel hurtowy jest jednym z podstawowych rodzajow dziatalnosci handlowe;j.
Polega na kupowaniu i sprzedazy duzych ilosci towaréw przede wszystkim innym
przedsiebiorstwom, a nie klientom indywidualnym. Odbiorcami w handlu hurtowym sg
najczesciej sklepy detaliczne, restauracje, hotele, firmy ustugowe oraz réznego
rodzaju instytucje. Hurtownicy petnig role posrednikdbw miedzy producentami
a detalistami, dzieki czemu towary mogg sprawnie trafia¢ na rynek.

Gtéwnym celem handlu hurtowego jest organizowanie obrotu towarowego na duzg
skale. Hurtownie kupujg produkty bezposrednio od producentéw w duzych partiach,
magazynujg je, a nastepnie sprzedajg mniejszym odbiorcom. Dzieki temu producenci
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nie muszg samodzielnie dostarcza¢ towarow do tysiecy sklepow, a sklepy moga
zaopatrywac sie w potrzebne produkty w jednym miejscu.

Charakterystyczng cechg handlu hurtowego sg duze ilosci sprzedawanych towarow
oraz nizsze ceny jednostkowe. Hurtownicy osiggajg zysk gtoéwnie dzieki duzemu
obrotowi, mimo ze marza na pojedynczym produkcie jest zwykle niewielka. W handlu
hurtowym bardzo wazne sg takze negocjacje cenowe, dtugoterminowe umowy oraz
stata wspotpraca biznesowa.

Hurtownie czesto posiadajg rozbudowane magazyny i systemy logistyczne. Zajmujg
sie transportem, przechowywaniem oraz dystrybucjg produktow. Dzieki temu towary
sg dostepne w odpowiednim czasie i miejscu. Wspotczesny handel hurtowy
wykorzystuje nowoczesne technologie, takie jak systemy komputerowe do
zarzadzania magazynem, sprzedaz internetowg B2B czy automatyzacje proceséw
logistycznych.

Wyrdéznia sie rézne rodzaje handlu hurtowego. Hurtownie mogg by¢:
e branzowe — specjalizujgce sie w jednej grupie produktéw, np. spozywczej lub
budowlanej,
e uniwersalne — oferujgce wiele réznych towaréw,
« krajowe lub miedzynarodowe — dziatajgce na rynku krajowym albo
zagranicznym.

Handel hurtowy ma bardzo duze znaczenie dla gospodarki. Utatwia przeptyw
towaréw od producentéw do sklepow, wptywa na rozwdj przedsiebiorstw oraz
zapewnia ciggtos¢ dostaw produktéw na rynek. Bez hurtownikéw funkcjonowanie
wielu sklepow i firm byloby znacznie trudniejsze.

‘ SPRZEDAZ HURTOWA | DETALICZNA - KLUCZOWE ROZNICE

Miedzy tymi dwoma jego rodzajami wystepujg pewne réznice, zwigzane przede
wszystkim ze skalg sprzedazy, liczbg kupowanych jednorazowo towardw
oraz profilem klienta.

Handel detaliczny oraz handel hurtowy znaczgco sie miedzy sobg roznig. Przede
wszystkim, pierwszy z nich dotyczy sprzedazy matej ilosci produktow w wyzszych
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cenach, z kolei drugi — sprzedazy duzej partii towarow, jednak za stosunkowo niskg
kwote. Dzieki temu nabywcy hurtowych ilosci towaru mogg odsprzedac je z zyskiem
dla swojej firmy. Cena detaliczna to cena za jedng sztuke towaru, z kolei cena
hurtowa dotyczy wylgcznie jego duzych partii. W przeciwienstwie do sprzedazy
hurtowej, w przypadku sprzedazy detalicznej towar trafia do klienta finalnego. Celem
handlu detalicznego jest konsumpcja towaru przez klienta, natomiast sprzedaz
hurtowa wigze sie 2z dalszg odsprzedazg zakupionych produktow. Hurtowi
sprzedawcy zazwyczaj dziatajg na znacznie wiekszg skale niz osoby zajmujgce sie
sprzedazg detaliczng. Tego rodzaju umowy dotyczg duzych ilosci towardw, z Kkolei
transakcje w handlu detalicznym zwigzane sg ze sprzedazg pojedynczych sztuk
danego produktu. Warto jednak pamietac, ze oba rodzaje handlu sg ze sobg mocno
powigzane — bez sprzedazy hurtowej nie istniataby sprzedaz detaliczna.

Handel detaliczny
F! COME Sprzedaz bezposrednio do klienta koricowego

‘ Mate ilosci towarow
JPE N Wyzsza cena jednostkowa

Sklepy stacjonarne, internetowe, punkty ustugowe

* ’ #  Duzy nacisk na obstuge klienta i marketing
Czesta sprzedaz, mniejsze jednorazowe obroty

Handel hurtowy
Sprzedaz do innych firm (np. sklepéw, restauracji, producentow)
Duze ilosci towarow
Nizsza cena jednostkowa
Hurtownie, centra dystrybucyjne
Mniejszy nacisk na obstuge indywidualng, wiekszy na logistyke
i magazynowanie
Mniej transakcji, ale o duzej wartosci

zrodto: opracowanie wiasne.
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» AKTYWIZACJA SPRZEDAZY

Aktywizacja sprzedazy jest czesScig strategii marketingowej przedsiebiorstwa
handlowego. Polega ona na podejmowaniu roéznych dziatan sprzedazowych
majgcych na celu zwiekszenie efektywnosci i skutecznosci sprzedazy produktow lub
ustug. Aktywizacja sprzedazy moze by¢ stosowana w roznych branzach i moze
dotyczyC zaréwno sprzedazy bezposredniej, jak i sprzedazy internetowej. Jest to
wazne narzedzie dla kazdej firmy, ktora chce zwiekszy¢ swoje zyski i osiggngc
sukces na rynku. Gtéwnymi celami aktywizacji sprzedazy sg: informowanie,
perswadowanie i przypominanie klientowi o towarze, marce, firmie. Istnieje wiele
strategii aktywizacji sprzedazy, ktére mozna zastosowaC w celu osiggniecia tego
celu. Aktywizacja sprzedazy moze odbywac sie poprzez zastosowanie takich form
jak: reklama, public relations, promocje sprzedazy, sprzedaz osobista.

reklama

promocja
sprzedazy

Narzedzia

aktywizacji

Sprzedazy //
\ public relations

sprzedaz

osobista
KOMITET Dy
A= | DOIVTKY. NIW o 20300
PUBLICZNEGO  lerciorimtyut woncs PROO

SFINANSOWANO ZE SRODKOW NARODOWEGO INSTYTUTU WOLNOSCI - CENTRUM

ROZWOJU SPOLECZENSTWA OBYWATELSKIEGO W RAMACH RZADOWEGO PROGRAMU
ROZWOJU ORGANIZACJI OBYWATELSKICH NA LATA 2018-2030 PROO



* reklama - to kluczowy sktadnik marketingu i ma na celu promowanie
produktow i ustug. Jest to forma komunikacji marketingowej, ktéra wykorzystuje
ré6zne media do dotarcia do docelowych grup odbiorcow. Reklamy majg za zadanie
informowac, przekonywac i zainteresowac¢ konsumentéw, wptywajgc na ich decyzje
zakupowe. Reklama to forma promocji firmy w budowaniu swiadomosci marki.
Reklama moze przybiera¢ rézne formy np. ulotki, katalogi, ogtoszenia w prasie,
reklamy radiowe i telewizyjne, bilbordy na autobusach itp.

= public relations - to budowanie i utrzymywanie wzajemnie korzystnych
relacji podmiotu z otoczeniem wewnetrznym i zewnetrznym. Dziatania public
relations ukierunkowane sg na ksztattowanie wizerunku, uzyskanie akceptacji
i przychylnosci. Wizerunek uzyskiwany jest na bazie wspomnianych relacji
i komunikowanych do otoczenia prawdziwych informacji (Tworzydto, 2017).
To dziatania majgce na celu wykreowanie pozytywnego wizerunku firmy wsrod
szerokiego grona odbiorcéw.

= sprzedaz osobista - to ustna prezentacja towaréw i rozmowa handlowa
z jednym lub wiekszg liczbg potencjalnych nabywcéw majgce na celu doprowadzenie
do zakupu oferowanych produktéw. Jest to forma bezposredniego komunikowania
sie z nabywcami "twarzg w twarz".

= promocja sprzedazy - to zespot réznorodnych dziatan majgcych na celu
stworzenie nadzwyczajnych, dodatkowych i krétkotrwatych bodzcéw zwiekszajgcych
atrakcyjnos$¢ produktu dla nabywcy i podwyzszajgcych jego sktonnos¢ do zakupu
(Tarnko, 2015). Promocja jest najbardziej spektakularnym i widocznym narzedziem
marketingu. Jej gtdbwnym zadaniem jest kontaktowanie przedsiebiorstwa z nabywcg
czy posrednikiem. Promocja ma oddziatywa¢ na odbiorcow poprzez przekazywanie
im informacji, ktére majg w odpowiednim stopniu zwieksza¢ wiedze na temat
towarow firmy i samej firmy w celu stworzenia dla nich preferencji na rynku. Promocja
sprzedazy jest bardzo czesto stosowanym instrumentem aktywizacji sprzedazy.

KOMITET /;7 Reovae Orgenionh
¥ DO SPRAW Obywatelskich
#= | POZYTKU NIW oS o L

PUBLICZNEGO e e \ '

SFINANSOWANO ZE SRODKOW NARODOWEGO INSTYTUTU WOLNOSCI - CENTRUM

ROZWOJU SPOLECZENSTWA OBYWATELSKIEGO W RAMACH RZADOWEGO PROGRAMU
ROZWOJU ORGANIZACJI OBYWATELSKICH NA LATA 2018-2030 PROO


https://mfiles.pl/pl/index.php/Zesp%C3%B3%C5%82

W handlu detalicznym stosowane sg takie dziatania i srodki jak:

pokazy i degustacje,

bezptatne prébki towaru, znaczki handlowe (okreslona uzbierana ich liczba
wymieniana jest na produkty),

okresowe obnizki cen, kupony (uprawniajg klienta do tanszego zakupu, np.
nowosci), konkursy (np. pomyst lub przestane zdjecia, ktore wygrajg sg
nagradzane atrakcyjng nagrodg),

loterie, nagrody za lojalnos¢, premie (prezent jako dodatek do zakupu),
opakowania specjalne (np. ze zwiekszong iloscig produktu lub gratisowym
upominkiem), refundacje (zwrot czesci wydanej kwoty po przestaniu dowodu
zakupu).

W handlu hurtowym najczesciej stosowane sa:

obnizki cen i upusty gotéwkowe przy zakupach,

kredyty terminowe, podtrzymujgce specjalng promocje i sg czesto kierowane
do firm detalicznych,

premie rzeczowe, kiedy klient detalista otrzymuje gratis jeden produkt lub
opakowanie zbiorcze,

pobudzenie personelu sprzedazowego do aktywniejszego dziatania poprzez
premie wyptacane przez producenta za osiggniecie waznego dla niego celu
(np. wysprzedanie zapaséw, wprowadzenie nowosci na rynek),

sprzedaz poprzez akwizytorow systematycznie odwiedzajgcych statych
klientéw oraz wyszukujgcych nowych,

wprowadzenie sprzedazy telefonicznej w formie przyjmowania zamdwien
sktadanych telefonicznie przez detalistow znajgcych oferte hurtowg (np. stali
klienci, a takze nowi dzieki reklamie) lub poprzez telefonowanie przez
przedstawiciela hurtownika do potencjalnych odbiorcéw (koniecznos¢ bardzo
dobrego przygotowania rozmowy sprzedazowej),

pogtebienie asortymentu i zawezenie,

sprawniejsze organizowanie dostaw, szybsza realizacja zamowien,
organizowanie wtasnej sieci sklepow oraz podnoszenie standardu obstugi.
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‘* Metody aktywizacji sprzedazy

Istnieje wiele roznych metod aktywizacji sprzedazy, ktére mozna zastosowac

w zaleznosci od rodzaju dziatalnosci i celdow firmy. Oto kilka popularnych metod:

Kampanie
marketingowe

Up-selling i cross-selling

Personalizacja oferty

Szkolenia dla personelu
sprzedazowego

Jedng z najpopularniejszych metod aktywizacji
sprzedazy sg kampanie marketingowe. Mogg one
obejmowac rdzne dziatania, takie jak reklamy

w mediach spotecznosciowych, mailingi, promocje,
konkursy czy programy lojalnosciowe. Kampanie
marketingowe majg na celu przyciggniecie uwagi
potencjalnych klientdw i zachecenie ich do zakupu.

Metody up-sellingu i cross-sellingu polegajg na
proponowaniu klientom produktéw lub ustug o wyzszej
wartosci lub dodatkowych produktéw, ktére moga
uzupetniac ich zakupy. Na przyktad, jesli klient kupuje
telewizor, mozna mu zaproponowac lepszy model lub
dodatkowe akcesoria.

Personalizacja oferty polega na dostosowaniu oferty do
indywidualnych potrzeb i preferencji klienta. Moze to
obejmowac oferowanie spersonalizowanych rabatéw,
promocji lub rekomendacji produktéw na podstawie
wczesniejszych zakupow lub preferencji klienta.

Dobrze przeszkolony personel sprzedazowy moze miec
ogromny wptyw na skutecznosc¢ dziatan sprzedazowych.
Szkolenia dla personelu sprzedazowego mogg obejmowacd
takie tematy jak techniki sprzedazy, obstuga klienta,
negocjacje czy budowanie relacji z klientem.
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