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CELE ZAJEC

1. Dowiesz sie, czym jest
sprzedaz, i poznasz kilka
ciekawych technik, ktére
sprzedawcy stosujg, by
zachecic klientéw do zakupu.

2. Stworzysz gataz logiczna
opisujgca proces sprzedazy,
pokazujac krok po kroku,
jak wyglada droga od pomystu
do zakupu.

Przeanalizujesz historie Dzeka jako sprzedawcy.

Wspdlnie z grupa przygotujesz oferte handlowa,
czyli propozycje sprzedazy wybranych produktéw.

Zaprezentujesz wybrany produkt, korzystajac
z rutyny myslenia krytycznego ,winda” - nauczysz
sie mowic krotko, konkretnie i przekonujaco.
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CZYM JEST SPRZEDAZ? - BURZA MOZGOW

Zasady burzy mézgdw:
Kazdy pomyst jest dobry.

Wazna jest liczba propozycji,
nie jakosc.

Inspirujemy sie pomystami innych.

Kazda propozycja zostanie
zapisana.

Nie komentujemy pomystéw innych osdb.
Nie krytykujemy.
/abieramy gtos na znak nauczyciela.

Wszyscy mamy prawo do zgtaszania pomystow.

Zastandéwecie sie, czym dla Was jest sprzedaz.

Z czym kojarzy Wam sie to pojecie?

Podzielcie sie swoimi skojarzeniami.

WARSZAWSKI
INSTYTUT
BANKOWOSCI

§§§ Ministerstwo )
?u:ng\ Finansow EDURACT!
SN

I FINANSOWEJ

Sfinansowano ze $rodkéw Funduszu Edukacji Finansowej, ktérego dysponentem jest Minister
Finansow i Gospodarki. Realizatorem Zadania jest Fundacja Warszawski Instytut Bankowosci.




ZAWODY W PRZYSZtLOSCI
JAK BYC SPRZEDAWCA W XX| WIEKU?

SPRZEDAZ

Sprzedaz to termin oznaczajgcy czynnosdé, w ktérej

jedna strona (sprzedawca) przenosi na druga strone
(nabywce) witasnos$c jakiejs rzeczy lub prawo w zamian

za zaptate. Innymi stowy, to transakcja polegajaca na
przekazaniu prawa do posiadania lub korzystania z czego$

(towaru, ustugi itp.) w zamian za tzw. ekwiwalent finansowy.

Sprzedaz, rozumiana jako proces wymiany towardw lub
ustug na okreslona wartosc (najczesciej pieniezng), stanowi
podstawe funkcjonowania gospodarki rynkowe;j.
Wspdtczesny rynek charakteryzuje sie ogromng dynamika
zmian, ktére dotyczg zaréwno preferencji konsumentdw, jak
i sposobdéw docierania do nich przez przedsiebiorstwa.

Rozwdj technologii, digitalizacja oraz globalizacja sprawity,
ze obecnie funkcjonuje wiele réznorodnych form sprzedazy.

DORADZTWO ZAWODOWE

Formy sprzedazy

Sprzedaz bezposrednia: transakcje odbywaja sie
bezposrednio miedzy sprzedawca a kupujgcym, czesto

w formie osobistej, telefonicznej lub przez internet.
Sprzedaz posrednia: produkty lub ustugi sa sprzedawane

przez posrednikéw, np. przedstawicieli handlowych, agentéw
czy dystrybutoréw.

Sprzedaz hurtowa: sprzedaz na duza skale, skierowana
gtéwnie do przedsiebiorstw, hurtowni i punktéw ustugowych.

Sprzedaz detaliczna: sprzedaz klientom indywidualnym,
czesto w mniejszych partiach, w sklepach stacjonarnych,
przez internet lub inne kanaty.
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SPRZEDAZ

Sprzedaz tradycyjna polega na dokonywaniu transakcji w fizycznych punktach sprzedazy, takich jak sklepy
detaliczne, hurtownie, targi czy galerie handlowe. Klient ma mozliwos$¢ bezposredniego kontaktu z produktem, jego
obejrzenia, dotkniecia czy nawet wyprébowania przed zakupem. Do zalet tej formy zalicza sie réwniez mozliwosc
uzyskania natychmiastowej pomocy ze strony sprzedawcy oraz natychmiastowego odebrania towaru.

Sprzedaz e-commerce jest jedna z najbardziej dynamicznie rozwijajacych sie form sprzedazy. To handel elektroniczny.
Obejmuje on transakcje dokonywane za podrednictwem internetu, zaréwno poprzez sklepy internetowe, jak i platformy
aukcyjne czy serwisy ogtoszeniowe. Do podstawowych zalet tej formy sprzedazy naleza:

dostepnosé - zakupy mozna robic przez catg dobe, z dowolnego miejsca,
szeroki asortyment produktéw,
tatwosé pordwnania cen i opinii klientdw,

dostep do promocji i znizek.
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PROCES SPRZEDAZY - INSTRUKCJA DO ZADANIA

Jezeh
Praca w zespotach zadaniowych. [ ]
Materiaty (Karta pracy - zatacznik nr 2) l to
Kazdy zespdt otrzymuje koperte z piecioma kartkami. Jeseli
—_—
Na kazdej kartce zapisany jest jeden etap procesu sprzedazy.
Zadanie nr 1 l to
Uporzadkujcie etapy w takiej kolejnosci, aby przedstawiaty logiczny Jezeli | [ ]
przebieg procesu sprzedazy.
Gotowe kartki przyklejcie na arkuszu papieru - mozecie dodacd tytut l to
i elementy graficzne. Skorzystajcie ze schematu gatezi logicznej Jezeli
_—
zaprezentowanego obok.
Zadanie nr 2 (prezentacja) l to
Wybierzcie jedna osobe, ktéra zaprezentuje efekty pracy zespotu - Jezeli [ ]
krétko omowi kolejnosc etapdw i ich znaczenie.
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PROCES SPRZEDAZY

Pouktadany schemat ma za zadanie
doprowadzi¢ ewentualnego klienta
do zakupu. Proces ten rozpoczyna sie
od identyfikacji mozliwego klienta,

a konczy sie sfinalizowaniem
transakgji.

Sekwencja pewnych powtarzalnych
dziatan, ktére wykonywane sa

W procesie pozyskiwania klientéw
orzez kazdy zespdt handlowy.

Obejmuje szereg aktywnosci i swoistych krokdow
milowych - od momentu pozyskania potencjalnego
(mozliwego) klienta az do samego sfinalizowania
sprzedazy.

W zaleznoséci od rodzaju dziatalnodci
orzedsiebiorstwa i jego branzy sukces procesu
sprzedazy moze byc¢ zalezny réwniez od
poracownikéw z innych dziatéw firmy, ktérych
zadaniem jest uzupetnianie wiedzy handlowcdow
podczas kontaktu z klientem (np. grafikdw,
technikow czy projektantow).
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GALAZ LOGICZNA ILUSTRUJACA PROCES SPRZEDAZY

-

Lead klienta to osoba lub firma, ktéra ma okreslong
potrzebe i wyrazita swoje zainteresowanie ofertg,
np. zapisata sie na newsletter, formularz ofertowy

lub wzieta udziat w webinarze. Lead to nie jest
jeszcze klient, to jeszcze nie osoba, ktéra dokonata
zakupu, ale moze sie stac klientem.

S\

-

S\

Analiza potrzeb klienta jest pierwszym
etapem procesu sprzedazy. To poznanie klienta
i zdefiniowanie jego potrzeb. To na tym etapie firma
powinna zebrad jak najwiecej informacji na temat
klienta, aby mdéc dopasowad swojg oferte do jego
wymagan. Wazne jest tu zadawanie odpowiednich
pytan i uwazne stuchanie odpowiedzi klienta.

Tworzenie oferty handlowe] to opracowanie formalnego dokumentu, w ktérym
proponujesz swoje produkty lub ustugi potencjalnemu klientowi. Jej celem
jest przekonanie klienta do zakupu. Upewnij sie, ze wiesz, do kogo sie
zwracasz, w jaki sposéb i co chcesz, aby potencjalny klient zrobit. Zastosu;j
nastepujace zasady: zadbaj o aspekt wizualny i przejrzysta strukture oferty,
zawrzyj wszystkie niezbedne informacje, dostosuj oferte do potrzeb klienta.
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lead klienta ]

| -

GALAZ LOGICZNA
ILUSTRUJACA PROCES el
SPRZEDAZY

kontakt z klientem

Jezeli [
prezentacja oferty

5

]
]

|
sprzedaz lub brak ]
]

Jezeli

;

sprzedazy

| -

podsumowanle
i wyciagniecie wnioskéw

Jezeli

L.
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JAK WYGLADAL PROCES SPRZEDAZY U DZEKA?
INSTRUKCJA DO ZADANIA

Na wczedniej przygotowanym plakacie z procesem sprzedazy Zaprezentujcie efekty swojej
utworzcie rownolegta gatgz, ktdra pokaze dziatania Dzeka na kazdym pracy.

etapie sprzedazy. Wypowiadajcie sie wedtug
W kolejnych polach plakatu: kolejnych etapdw procesu

sprzedazy (wszyscy
omawiaja ten sam etap,
zanim przejdziecie do

wpiszcie konkretne czynnosci i decyzje, ktére podejmowat Dzek,

orzyporzadkujcie je do odpowiednich etapdw procesu sprzedazy.

Zastanéwcie sie wspdlnie: kolejnego). Zaprezentuicie,
Czy Dzek pominat jakis etap sprzedazy? co Dzek robit na danym
Czy ktérys z etapdw zostat niewtadciwie zaplanowany etapiekoraz co mogto pojsc

nie tak.

lub zrealizowany?
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DLACZEGO DZEK ZBANKRUTOWAL?
PYTANIA PODSUMOWUJACE

Na podstawie przeprowadzonej
analizy procesu sprzedazy

Dzeka, sprobujcie okreslic, \9
na ktérym etapie chtopiec

popetnit btad.

W jaki sposdéb ten btad wptynat N
na dalszy przebieg sprzedazy

i doprowadzit do bankructwa?
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TECHNIK| SPRZEDAZY

Techniki sprzedazy to réznorodne metody i strategie, ktére
sprzedawcy wykorzystuja, aby skuteczniej komunikowac sie

z potencjalnymi klientami, budowad z nimi relacje i ostatecznie
przekonac ich do zakupu.

Techniki sprzedazy obejmujg zaréwno metody komunikacji,

jak i psychologiczne aspekty wptywajace na decyzje zakupowe.
W branzy ubezpieczeniowej, gdzie produkty moga by¢
skomplikowane, a decyzje klientéw oparte na zaufaniu, wtasciwe
techniki sprzedazy sg szczegdlnie wazne.

Techniki sprzedazowe to zestaw umiejetnodci, narzedzi i strateqii,
ktore pomagaja sprzedawcom skutecznie komunikowad sie
z klientami, zrozumie¢ ich potrzeby i przekonac ich do zakupu.

DORADZTWO ZAWODOWE

) Technika pytan

) Sprzedaz oparta
na korzydciach

&) Technika dowoddéw

spotecznych

) Sprzedaz perswazyjna
& Budowanie relagji
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TECHNIK| SPRZEDAZY

Technika pytan opinii, referendji lub sukcesdw innych osdb moze zbudowad
Polega na zadawaniu strategicznych pytan klientowi w celu zaufanie i potwierdzi¢ wartos¢ produktu lub ustugi.
zrozumienia jego potrzeb, oczekiwan i problemodw. Pozwala
to sprzedawcy lepiej dopasowad swojg oferte i argumenty
do indywidualnych potrzeb klienta.

Sprzedaz perswazyjna
Ta technika opiera sie na zastosowaniu réznych strategii
perswazyjnych, takich jak stosowanie przekonywania,

Sprzedaz oparta na korzysciach argumentacji logicznej, psychologii wptywu spotecznego
Ta technika polega na skupieniu sie na prezentowaniu korzysci, i emocji, aby sktoni¢ klienta do podjecia decyzji
ktore klient odniesie z zakupu produktu lub ustugi. Sprzedawca o zakupie.

musi skoncentrowad sie na wartosci, jaka produkt dostarcza

Budowanie relacji
klientowi i jasno przedstawic te korzyéci, aby przekonad go

Technika skupiajgca sie na nawigzywaniu i utrzymywaniu

do zakupu. trwatych relacji z klientami. Polega na stuchaniu
Technika dowodéw spotecznych klienta, rozumieniu jego potrzeb, zapewnianiu wsparcia
Opiera sie na wykorzystaniu opinii i referencji innych klientéw, aby i utrzymywaniu regularnego kontaktu, aby zbudowac

przekonac potencjalnego klienta do zakupu. Przedstawienie pozytywnych  zaufanie i lojalnosc¢ klienta.
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TWORZENIE OFERTY - PRACA W ZESPOtLACH

1.  Wybierzcie dowolny produkt lub grupe produktéw, ktére chececie sprzedawad. Moze to byé cod realnego
(np. ksigzki, napoje, ubrania) albo zupetnie wymyslonego (np. magiczne okulary, roboty do sprzatania).

2. Zastanéwcie sie nad trzema kluczowymi pytaniami:

Co sprzedajecie? Opiszcie produkt lub ustuge.
Dla kogo? Okreslcie grupe odbiorcéw (np. dzieci, sportowcy, seniorzy).
Jak bedziecie sprzedawac? Wybierzcie sposdb sprzedazy (np. sklep internetowy, sklep stacjonarny).

3. Zaprojektujcie plakat, ktéry bedzie atrakcyjny i czytelny. Dodajcie nazwe produktu lub oferty.
Uwzglednijcie najwazniejsze informacje: co, dla kogo, jak. Mozecie uzy¢ rysunkdw, haset reklamowych, cen,
promocji — wszystkiego, co przyciggnie uwage klientéw.

4. Pracujcie zespotowo. Kazdy cztonek grupy moze odpowiadac za inng czeséé plakatu - grafike, tekst,
pomysty sprzedazowe.
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PREZENTACJA PRODUKTU - PRACA W ZESPOtLACH

/ przygotowane] wczesniej oferty wybierzcie jeden towar lub stwdrzcie pakiet produktéw do sprzedazy.
W ciagu 10 minut opracujcie oferte sprzedazowg wybranego towaru.

Skorzystajcie z poznanych technik sprzedazowych, aby stworzy¢ atrakcyjna jednominutowg prezentacje,
ktéra zacheci do zakupu.

Wybierzcie jedna osobe z grupy, ktéra w czasie 60 sekund (czas bedzie mierzony stoperem) zaprezentuje
oferte.

Po zakoriczeniu prezentacji, w ciaggu minuty, pozostali uczniowie moga:
® zadawacd pytania,
® zgtaszad watpliwosci,

e Lkomentowacd oferte.
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