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TECHNIKI SPRZEDAZY

Szanowni Parnstwo,

przekazujemy Panstwu scenariusz zaje¢ dotyczqcy prezentacji podstawowych
technik stosowanych przez sprzedawcow w celu zachecenia potencjalnych
klientow do nabywania oferowanych produktow. W dzisiejszym Swiecie rosngca
konkurencja pomiedzy producentami i sprzedawcami sktadnia tych ostatnich do
stosowania specjalnych etycznych i nieetycznych technik sprzedazy. Ich
znajomosc¢ przez klientow czyli Nas wszystkich jest niezbedna dla unikniecia
rozczarowan zwigzanych z nietrafionymi zakupami. Scenariusz dotyczy rowniez
technik asertywnosci i radzenia sobie w trudnych sytuacjach.
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SPIS TRESCI:

1. Scenariusz zajeé s.2
2. Materiaty do zaje¢ z odpowiedziami s.3-10

TEMAT: techniki sprzedazy

CZAS TRWANIA ZAJEC: 90 minut (2 godziny lekcyjne)

CELE LEKCJI (UCZEN):
® zna zagadnienia z zakresu technik sprzedazy,
= wymienia najwazniejsze techniki sprzedazy,

20 Miodziezowy

Uniwersytet
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= posiada umiejetnosci rozpoznawania wykorzystywanych technik sprzedazy,
= potrafi wyksztatci¢ mechanizm obronny przed nieuczciwymi formami

sprzedazy,

= umie radzi¢ sobie w trudnych sytuacjach i unika¢ napiec i konfliktow.

METODY PRACY
= wyktad
= ¢wiczenia dla catej klasy
= dyskusja
* burza mozgow

SRODKI DYDAKTYCZNE
= filmy z Youtube
= teksty drukowane
= czyste arkusze papieru
= markery
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PRZEBIEG ZAJEC

Wprowadzenie
Nauczyciel pyta uczniow jakie decyzje muszg podjg¢ chcac pilnie zaspokoic gtdd:

Po udzieleniu odpowiedzi przez uczniéw, nauczyciel podsumowuje dyskusje
podajac rodzaje decyzji.

1. Zjedzenie wtasnej kanapki, lub kupno produktu zywnosciowego w sklepiku
szkolnym.

2. Jezeli uczniowie zdecydujg sie na zakup w sklepiku, to muszg podjagé¢ decyzje
odnosnie wyboru konkretnego produktu i akceptacji ceny.

Nauczyciel zadaje kolejne pytanie czym kierujg sie uczniowie w tych wyborach
i wyjasnia, ze najczesciej wiasnym doswiadczeniem Ilub podpowiedziami
kolezanek i kolegow.

Nastepnie prezentuje tematyke zajec i spis tresci:

analiza procesu podejmowania decyzji zakupu;

analiza procesu sprzedazy;

klasyfikacja rodzajow klientow;

szes¢ zasad wptywu wedtug prof. R. Cialdiniego;

techniki asertywnosci (radzenie sobie w trudnych sytuacjach);
podstawy marketingu sensorycznego.

oA wWNPE
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Rozwiniecie
Cwiczenie 1

Nauczyciel prosi ucznidw o wskazanie czynnikdw ktdére majg wptyw na wybér
produktu. Nastepnie podsumowuje dyskusje podajgc ponizsze czynniki:

e cena produktu,

e ceny produktéw podobnych (substytucyjnych) i uzupetniajacych
(komplementarnych),

e dochdd,

e moda, preferencje,

e oczekiwania dotyczgce zmiany ceny w przysztosci.

Nastepnie nauczyciel przedstawia uczniom dwa efekty:
e owczego pedu (ludzie kupujg produkty jezeli inne osoby tez je kupuja)
e snoba (ludzie nie kupujg tych produktow, ktére kupujg inne osoby)

W tlumaczeniu efektow mozna skorzysta¢ z ponizszych fiméw na Youtube:

Social experiment - most people are sheep - YouTube

9 Social Conformity Elevator Video - YouTube

Cwiczenie 2.

Nauczyciel prosi ucznidw o wskazanie zastosowania efektu owczego pedu
w procesie sprzedazy i podsumowujgc odpowiedzi zwraca uwage, ze bardzo
czesto efekt ten wystepuje on w Internecie (fora internetowe, reklamy, opinie o
produktach) jak rdwniez w ocenie dziatalnosci ustugowej (marketing szeptany).

Nauczyciel pyta ucznidw jakie cechy powinien mieé dobry sprzedawca i wyjasnia,
ze dobry sprzedawca powinien umieé stuchaé, obserwowac i wyciggaé wnioski.
Jego zadaniem jest ttumaczyé i wyjasnia¢ watpliwosci klienta odnosnie
oferowanego produktu. Poniewaz zastrzezenia te sg powtarzalne, sprzedawca
moze przygotowac uniwersalne odpowiedzi.


https://www.youtube.com/watch?v=MEhSk71gUCQ
https://www.youtube.com/watch?v=p4WSiIMfr-Q
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e ,Produktjestzadrogi” - (cena wynika z wysokiej jakosci i odpowiada wartosci
produktu),

e ,Nie potrzebuje tego produktu” - (zaraz wyjasnie jego wszechstronne
zastosowanie i opowiem o tym produkcie),

e ,Moge go kupic¢ taniej gdzie indziej” (kupujgc u mnie ma Pan/Pani pewnos¢
najwyzszej jakosci ustug i mozliwos¢ gwarancji. Produkt od nas otrzymuje
Pan/Pani natychmiast),

e ,Mam podobny produkt w domu” (ten ktéry pokazuje jest duzo lepszy i
bedzie stuzyt Panu/Pani dtuzej),

Ogodlnie proces sprzedazy mozna w skrécie opisa¢ nastepujgca sekwencja:

Show (pokazaé ceche)

Explain (wyjasnié zalete)

Lead (przejs¢ do korzysci)

Let (pozwoli¢ klientowi moéwi¢)

Nauczyciel przechodzi do kolejnego podtematu zajec tj. do podziatu klientow.

Klientéw mozemy podzieli¢ ze wzgledu na ich wspdlne cechy przyréwnujac ich
do nastepujacych zwierzat:

e Klient piesek — zabiera duzo czasu nie jest zainteresowany zakupami tylko
rozmowa ze sprzedawca.
Sprzedawca powinien: usmiecha¢ sie i pozwoli¢ klientowi mowié,
ewentualnie delikatnie go przeprosic i zajeé sie innymi klientami.

¢ Klient zajac — unika kontaktu ze sprzedawca.
Sprzedawca powinien: nie narzucac sie i podchodzié tylko wtedy gdy istnieje
wyrazna potrzeba.

¢ Klient sowa — nastawiony na pozyskiwanie informacji. Zadaje duzo pytan
Sprzedawca powinien: podnosi¢ poczucie wartosci klienta i przekazywadé
istotne informacje na temat produktu.
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e Klient lew — jest nastawiony na dominacje.
Sprzedawca powinien: rzeczowo wyjasni¢ watpliwosci. Nie wolno lwu sie
sprzeciwiaé, narzucac sie ze swoim zdaniem, ani walczy¢.

e Klient paw — jest nastawiony na pochlebstwa.
Sprzedawca powinien: podkresla¢ wyjatkowos¢ produktu i ,,specjalnie
traktowac” klienta.

Nauczyciel rozpoczyna omawianie kolejnego podtematu.

Szes$c¢ zasad wptywu na innych

1. Reguta wzajemnosci

Klient lubi by¢ specjalnie traktowany i stara sie zrewanzowa¢ gdy ma poczucie
specjalnego traktowania. Takim zachowaniem sprzedawcy moze by¢ np.:

e obdarowanie klienta drobnym upominkiem, darmowa prébka towaru,
e sprowadzenie towaru na zamoéwienie,

e pdjscie po towar na zaplecze,

e wymiana towaru lub uznanie reklamacji,

e czas poswiecony na rozmowe z klientem.

2. Spoteczny dowodd stusznosci

Rekomendacje, podpieranie sie opiniami o sprzedazy i zadowolonych klientach.
Ta zasada jest czesto wykorzystywana w reklamie telewizyjnej. Szczegdlnie
w reklamach pasty do zeboéw np. “9 na 10 klientéw jest zadowolonych”.
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3. Reguta lubienia i sympatii.

Sprzedawcy, szczegdlnie ustug, budujg dobre relacje z klientem poprzez
utrzymywanie z nim kontaktu za pomoca kart podarunkowych, wysytania zyczen
urodzinowych czy zwracania sie do klienta po imieniu.

4. Reguta autorytetu

Polega na wykorzystaniu w reklamie znanych osoéb lub ludzi bedacych
fachowcami w danej dziedzinie. Klienci prébujg nasladowac idola kupujac takie
produkty jak on. Osoba grajgca lekarza czy dentyste bardziej przekona klienta niz
przypadkowy aktor.

Reklama SENSODYNE Whitening - YouTube

Robert Lewandowski (Lewy) i Tomasz Kot, T-Mobile. Najlepsza sie¢! - YouTube

5. Reguta niedostepnosci

Klient kupi product jezeli na potce w sklepie bedzie tylko kilka sztuk towaru.
Sklepy wykorzystujg te technike w promocjach ograniczonych czasowo. Klient
ma poczucie skorzystania z wyjgtkowej okazji i czesto kupuje produkty nawet
jezeli nie s3 mu one koniecznie potrzebne.


https://www.youtube.com/watch?v=p3gjsC34FTk
https://www.youtube.com/watch?v=9BBqdPVf8kA

Projekt pt. Mtodziezowy Uniwersytet Ekonomiczny realizowany jest
w ramach Programu Operacyjnego Wiedza Edukacja Rozwdj 2014-2020
wspotfinansowanego ze sSrodkdéw Europejskiego Funduszu Spotfecznego,
nr umowy: POWR.03.01.00-00-T220/18. Kwota dofinansowania ze Srodkéw
europejskich: 2 505 178,95 zt. Catkowita wartosé projektu to 2 972 447,73 zi.

- NOC,
 ZAKUPOW

-

Pr'onocja‘ w dniu'17.01.2022 w godz. od 18_:00_';10 p.élno'lcy.

6. Reguta zaangazowania i konsekwenc;ji

v

Miodziezowy
Uniwersytet
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Polega na dawaniu klientowi mozliowsci sprawdzenia (wyprédbowania) towaru
w sklepie lub na specjalnych pokazach, na prébe itp. Forma takiej sprzedazy jest

np. oferowanie jazdy prébnej nowym samochodem.

Inne powszechne techniki sprzedazy to:

e Zasada kontrastu - oferowaniu kliku produktéw w odpowiedniej kolejnosci

(najpierw produkt drogi a nastepnie tanszy)

e Sktonienie klienta do przejscia dtugiej drogi miedzy wejsciem do sklepu a

kasg (np. sklepy IKEA)

e Obnizka ceny — klient satysfakcje odczuwa nie tylko z samego produktu, ale

rowniez ze skorzystania z wyjgtkowej okazji
Branie klienta na litos¢
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e Sprzedaz wigzana — ukrywanie dodatkowych kosztéw uzytkowania produktu

np. filtrow do wody czy baterii
e Zmiana argumentow logicznych na emocjonalne

Nauczyciel omawia kolejny podtemat zajeé
Asertywne techniki odmowy i sztuka negocjacji

e W negocjacjach nalezy unikac stowa nie.

e Dobrze dziata technika ,zdartej ptyty” czyli powtarzanie tego samego

komunikatu

e Stawianie warunkéw - ,Jezeli nie zmieni Pan/Pani tonu nie bede

z Panem/Panig rozmawiac”,
e Uzywanie sformutowania ,by¢ moze”

e Zamiana oceny na opinie —,Nie zgadzam sie. Mam inne zdanie”

e Konkretyzacja — przektadanie stereotypéw na konkretng sytuacje

e Uzywanie stowa ,ale” W pierwszej czesSci zdania zgadzamy sie z przedmowca

ale po ,ale” formutujemy zastrzezenia.

Zakonczenie
Nauczyciel podsumowuje zajecia wykorzystujgc ponizszy film

Techniki manipulacyjne stosowane w reklamach - YouTube

Na zakonczenie zaje¢ omawia nieetyczne techniki sprzedazy

e Podrabianie oryginalnych produktéw

e Dowsizing, czyli zjawisko zmniejszenia wielko$ci opakowania przy

utrzymywaniu statej ceny


https://www.youtube.com/watch?v=u26EkUzaNqg&t=205s
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Dawno, dawno temu to pudetko Pézniej jego zawarto$¢ skurczyta sie  -.-aby dzi$, niemal niezauwazenie, Anis, chudial Wedel zriow neg

Siat : i : : h : zaskoczyt. Rok 2020: nowe
miescilo 450 g Ptasiego Meczka. do420g... zmniejszy¢ sie do jedynych 380 g opakowanie, nowa gramatura
-360g.

Weiaz jednak z zewnatrz, na pierwszy rzut oka, opakowanie Ptasiego Mieczka rozmiarami nie wydaje sie rézni¢ od swojego protoplasty.

e Wykorzystanie podobienstwa do znanych marek
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