JAK ZWIEKSZAC SPRZEDAZ
NA RYNKU STOLARKI OTWOROWE)J

Przygotowanie:
Joseph Wera




»SUKCES W BIZNESIE JEST JAK JAZDA
NA ROWERZE. ALBO JEDZIESZ NAPRZOD,

ALBO...... UPADASZ.”

Jackson Brown
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HISTORIA RYNKU POLSKIEGO




HISTORIA PRODUKCII
NOWOCZESNYCH OKIEN




2013

DYNAMIKA EKSPORTU 12%

TERAZ POLSKA



1990 1997 wystarczy byc¢
1997-2001 - wzrost jakosci produktow
2001-2004 - rozw0j producentow i produktow

2004-2008 - dynamiczny rozwoj, eksport
2008-2014 - boom eksportowy




EWOLUCJA STRATEGII SPRZEDAZY

1.Produkcyjna (wiek XIX i 1900-1910)
2. Produktowa (1910-1930)

3. Sprzedazowa (1930-1950)

4. Marketingowo-rynkowa (1950 -.........
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Il. SKUTECZNE STRATEGIE
PRZEWAGI RYNKOWEJ




KONCEPCJA MARKETINGOWA

= Nie wazne co moge wyprodukowac

= Wazne co chce klient
= Nastawienie na jego zadowolenie




KONCEPCJA SPOtLECZNO - RYNKOWA

= Nastawienie na klienta | jego zadowolenie

= Odpowiedzialnosc¢ - ekologia

= Wizerunek aktywnego uczestnika spotecznosci
= Akcje spoteczne, fundacje

szlachetna

PACZKA




Mato wymagajacy

Miec nowe okna, zeby nie wiato
Zamontowac przed mrozami
Nie przeptacic¢ - zmiescic sie

w budzecie




PROFIL WSPOLCZESNEGO KLIENTA

= Wymagajacy

= Swiadomy oczekiwan
= Doswiadczony

= Wyedukowany




OCZEKIWANIA WSPOLCZESNEGO KLIENTA

A STRATEGIE SPRZEDAZY
Cena Obnizanie kosztow produkgciji
Estetyka Wzornictwo/elastycznos¢
Ekonomia+ Ekologia Nowoczesne technologie
+ Bezpieczenstwo
Profesjonalna obstuga Kadra + standardy
Czas - szybko tancuch dostaw
Montaz - jakos¢, termin Certyfikacja, organizacja

Gwarancja, serwis Procesy i procedury




Il JAK SPRZEDAWAC DROZSZE |1
PRODUKTY




ZAMOZNY KLIENT

= Prowadzi czesto sam biznes

= Oczekuje profesjonalnej obstugi

= Swiadomy oczekiwan i wyedukowany
= Chce byc¢ traktowany lepiej niz inni

= Chce szybko i terminowo




NAWIAZANIE KONTAKTU

= Zauwaz go na wejsciu

= Usmiechnij sie

= Zrob cos do picia

= Zbuduj relacje

= Porozmawiaj o jego projekcie




ZBADAJ POTENCJAL KLIENTA g

Pytaj o wizje | marzenia
/badaj doktadnie potrzeby

Okresl co jest wazne
Ustal budzet klienta
Sprawdz czy wiesz wszystko zanim ztozysz oferte



ARGUMENTACIA

Argumentuj dlaczego warto kupic lepsze okna
Dopasuj argumentacje do typow klienta
Stosuj zasade kontrastu w argumentacji
Odwotuj sie do wiedzy i fachowosci klienta




POSTAW NA JAKOSC

QV\A‘H’Y

l Cost

Pokaz, dlaczego warto zaptaci¢ wiecej
Przygotuj sie na pokonanie obiekcji cenowych
Rob wyliczenia- cyfry przekonuja

Zamiast DROGIE méw NIENAJTANSZE




OFERTA WARIANTOWA

Wariant tani- 90% potrzeb klienta ﬁ

v
Wariant optymalny -100 % potrzeb '

Wariant drozszy- 120 % potrzeb




ZAMYKANIE SPRZEDAZY

Nie naciskaj

Pozostaw wybor klientowi - niech czuje, ze wybiera
Dopasuj zamkniecie do typu klienta

Negocjuj cene dajgc satysfakcje psychologiczna
Dopytaj, kiedy klient sie waha




IV. ROLA MONTERA W PROCESIE Zi
SPRZEDAZY




STEREOTYP FACHOWCA

,,Kto Panu to zrobit?”



, Doskonatosc to robienie zwyktych rzeczy
w niezwykty sposob”
Booker Washington
amerykanski dziatacz spoteczny




MARKETINGOWA POSTAWA
PRACOWNIKA MONTAZU

Wyglada na perfekcjoniste i jest kompetentny

Wie, ze ma wptyw na sprzedaz firmy
Jest Swiadomy, ze ma wptyw na wizerunek firmy
Wie, ze od niego zalezy zadowolenie klienta

/na oferte wtasnej firmy
Lubi swoj3g prace




WYGLAD PERFEKCJONISTY

= Czystosc

= Schludnosc

= Czyste buty

= Zadbany wyglad

= Uniformy firmowe




POSTAWA | ZACHOWANIE

Cheé pomocy w rozwigzywaniu problemow klienta
Przestrzeganie zasad savoir-vivre’u
Cierpliwos¢

Ustuznoscé

Uczciwoscé :

Rzetelnosc¢



0SOBOWOSC ZAWODOWCA

= Umiejetnos¢ nawigzywania i prowadzenia rozmowy
= Optymizm, entuzjazm
= Empatia

= Takt

= Kreatywnos¢

= Samoorganizacja
= Samokrytycyzm



Znajomosc i umiejetnosc technik montazu
Podstawowa wiedza o sprzedazy
Orientacja w ofercie konkurencji
Znajomosc sprzedawanych produktow
Stuchanie innych
Jasne formutowanie zadan ,
Znajomosc jezyka polskiego w wersji dla kulturalnych
ludzi



JAK ZBUDOWAC
PRZEWAGE NAD KONKURENCJA

» Podejdz do biznesu catosciowo - STRATEGIA firmy
» Zbuduj SILNA MARKE pod potrzeby klienta

®» Rozwijaj UMIEJETNOSCI handlowe pracownikéw
®» Inwestuj w ROZWOJ pracownikéw montazu



SAMYCH SUKCES




DZIEKUJE ZA UWAGE
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Przygotowanie i prowadzenie:

Joseph Wera
Dyrektor Zarzadzajacy

jwera@gaum.pl tel.: 600-061-706
www.gaum.pl




