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Jest to transkrypt filmu: ,Sposoby obrony ceny na przyktadzie sklepu motoryzacyjnego’

Witam Ci¢ serdecznie! W tym odcinku pokaze Ci kilka najlepszych technik obrony
ceny. A bohaterem tego odcinka bedzie ten oto maty, ale mega skuteczny produkt K2 Gravon.

I w tym nagraniu pokaze Ci, jak uzasadni¢ klientowi wydatek na ten produkt.

Na potrzeby tego filmu zalézmy nastgpujaca sytuacje: klient wchodzi do Twojego
sklepu, jest zainteresowany zakupem jakiegos srodka, ktéry pomoze mu lepiej zadbac o lakier
jego samochodu. Po krotkim badaniu potrzeb okazuje si¢, ze jest to Volkswagen Golf 2017

rok, a wigc $wiezo odebrany z salonu.

Czesto po zaprezentowaniu klientowi produktu, klient moze wypowiedzie¢ jakas
obiekcje. Jedng z obiekcji, ktorg wypowiada, jest wtasnie obiekcja: ,.to jest za drogie”. I teraz
co jest najistotniejsze? Najistotniejsze jest to, ze cena wcale nie jest najwazniejszym
elementem decydujacym o zakupie, natomiast cena jest obiekcja, ktora najlepiej brzmi,
najlepiej dziata. No bo jesli klient powie sprzedawcy, ze co$ jest za drogie, to co sprzedawca
moze zrobi¢? Moze obnizy¢ cene¢, moze da¢ rabat albo moze da¢ inny produkt, a wigc na to

klient liczy. Obiekcja ,,to jest za drogie” to jest §rodek negocjacyjny do uzyskania znizki.

Natomiast to nie cena jest prawdziwym powodem wahania si¢ klienta. Obiekcja jest
inna, natomiast klient jej nie wypowiada. I Twoim zadaniem jest ja odkry¢. A co mozesz
zrobi¢, zeby ja odkry¢? Cofnij si¢ w czasie do poczatku rozmowy i najpierw zbadaj potrzeby

klienta.

A wigc najpierw postaraj si¢ dowiedzie¢, co jest dla klienta najwazniejsze. Zadaj mu

pytanie:

— W czym moge panu poméc? Czego pan poszukuje?
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https://youtu.be/8Tl8L66V8iI

Klient Ci odpowie:
— Poszukuje czegos, co pozwoli zabezpieczy¢ moj lakier samochodu.
— Okej, dlaczego to jest dla pana wazne?

— Dlatego ze kupilem nowy samochdd z salonu i1 checiatbym, Zeby ten lakier jak
najdtuzej byl w $wiezosci, jak najdluzej prezentowat si¢ w znakomitym kolorze, w

znakomitej barwie, poniewaz zalezy mi na tym, zeby to auto za jaki$ czas odsprzedac.

I teraz najwazniejszym elementem, ktoéry musisz zrobié, to potaczy¢ swoj produkt z
potrzebami klienta, o ktérych Ci powiedziat. A wigc najlepiej teraz zastosowac technike

parafrazy, czyli powtorzy¢ stowa klienta, ubra¢ je w formie pytania zamknigtego:

— Czyli jesli dobrze rozumiem, szuka pan jakiego$ srodka, ktory pozwoli zabezpieczy¢ Panu

lakier samochodu, tak? Zgadza si¢?
— Zgadza sig.

— Zalezy panu na tym, poniewaz chce Pan to auto odsprzedac za jakis$ czas i1 chciatby Pan

wzig¢ za niego jak najwyzsza ceng, zgadza si¢?
— Oczywiscie.

W tym momencie co klient mysli? ,,Sprzedawca mnie stuchat, sprzedawca mnie rozumie,

sprzedawca mi doradza, zalezy mu na mnie”, poniewaz powtorzytes$ jego potrzeby.

Nie bez znaczenia réwniez jest to, ze klient Ci przytakuje. Staraj si¢, zeby w rozmowie
klient jak najczgsciej ci przytakiwal. Dlaczego to jest istotne? Z punktu widzenia psychologii
jest to istotne o tyle, ze my przytakujemy najczesciej osobom, ktoére znamy, ktore lubimy i z
ktorymi si¢ zgadzamy. A wigc jesli klient zgadza si¢ z Tobg 1 przytakuje Tobie, automatycznie
stajecie si¢ sobie blizsi 1 on ma takie wyobrazenie o Tobie, Ze jeste$ osoba, ktéra chce mu

doradzi¢. A przeciez o to chodzi, prawda?

I w tym momencie uzywasz techniki CE-ZA-KO, czyli uzasadniasz, dlaczego ten
produkt jest produktem, ktory idealnie spetnia, zaspokaja potrzeby klienta: ,,A wigc prosze
pana, w takim razie odpowiadajac na Pana potrzeby, proponuj¢ Panu ten produkt: K2 Gravon.
Jest to powtoka ceramiczna, ktéra doskonale zabezpiecza lakier Pana samochodu przed

brudem, sokiem z drzew, owadami, promieniami ultrafioletowymi, solg 1 wszelkimi innymi
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zanieczyszczeniami, co sprawi, ze auto bedzie utrzymane w idealnym stanie. Lakier
samochodu bgdzie utrzymany w stanie takim, jakby wyjechat z salonu przez najblizsze pie¢
lat. Co pozwoli Panu bez przeszkdd odsprzedac ten samochod za rok czy za dwa w doktadnie

takim stanie jak teraz”.

Technika numer 2: pokaz klientowi, ze cena zakupu nie rowna si¢ kosztowi
uzytkowania. Jaka jest roznica miedzy ceng a kosztem? Cena jest to i1lo$¢ pienigdzy, ktora
klient musi zaptaci¢, zeby wyj$¢ z tym produktem z Twojego sklepu. Natomiast koszt zakupu
réwna si¢ cena plus koszt uzytkowania. Zawiera si¢ w tym konieczno$¢ dokupowania
dodatkowych akcesoriow, elementow, zeby uzy¢ danego produktu, zawiera si¢ w tym rOwniez
serwisowanie badz naprawy, ktore beda konieczne, jesli produkt pierwotnie nie zadziatat tak,

jak potrzeba.

I teraz klient musi zrozumie¢, ze wyzszy koszt zakupu, czyli cena zakupu czasem jest
o wiele lepsza niz nizsza cena zakupu, ale wyzszy koszt uzytkowania. Tej powtoki
ceramicznej, w przeciwienstwie do woskéw, nie da si¢ zmy¢ srodkami chemicznymi, dzigki
czemu bedzie Pan mial pewnosé, ze nawet jak Pan pojedzie na myjnig, to lakier pozostanie w
idealnym stanie. Jedyna opcja usunigcia tej powtoki ceramicznej to jest mechaniczne

polerowanie.

Podziel takze tg cen¢ na mniejsze jednostki. Powiedz tak: ,,Prosze Pana, ten produkt
kosztuje trzysta ztotych, ale bedzie Pana chronit przez pig¢ lat. Czyli pigc lat to jest
sze$¢dziesigt miesigey. Trzysta zlotych podzieli¢ na sze$¢dziesiat miesigcy to jest pie¢ ztotych
miesi¢cznie. No to przyzna Pan, ze warto wyda¢ pig¢ zlotych miesigcznie, czyli tyle, ile
kosztuje gazeta badz dwie drozdzowki, na to, zeby pozniej przez kolejne pigc lat cieszy¢ sie
tym, ze za kazdym razem jak Pan wyjdzie z domu badz spotka Pan si¢ ze swoimi kumplami i
bedziecie sobie patrze¢ na swoje samochody, to bedzie Pan widzial, ze Pana samochod ciggle

wyglada jak nowy”.

Trzecia technika polega na tym, zeby pokaza¢ klientowi, w jaki sposob jakos$¢ tego
produktu wptynie na jego przysztos¢. A wigc zasugeruj mu: ,,Cen¢ pamigta si¢ raz, ale jakos¢
pamigta si¢ cate zycie. Dzigki tej powtoce ceramicznej niema konieczno$ci woskowania
samochodu, a wigc jadac na myjnie, nie bedzie Pan musiat traci¢ kolejnych kilkudziesigciu
minut czy kilku godzin na to, zeby dodatkowo zabezpiecza¢ swoj samochod. Czyli bedzie Pan

mial wigcej czasu, ktory moze Pan przeznaczy¢ na rzeczy przyjemne, na przyktad pojechac ze
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swoja corka na rower do lasu badz zabra¢ Zong na kolacje i z nig mito spegdzi¢ czas. Prosze
pamigta¢ roéwniez ze natozona powloka ceramiczna zwigksza warto$¢ samochodu, bo wydtuza
jego zywotno$¢. Prosze sobie wyobrazi¢, ze wielu kierowcow ma specjalne certyfikaty
informujace o tym, ze ich samochod jest zabezpieczony powtoka ceramiczng, co sprawia, ze
ich cena wzrasta, a takze ich postrzeganie w oczach potencjalnych konsumentéw, ktérzy chca

kupi¢ to auto, rowniez si¢ zwigksza”.

Jesli masz ochote pobra¢ dodatkowe materiaty do tego nagrania, czyli ,,Osiem
najczesciej popetnianych btedow przy obronie ceny”, wejdz na naszego bloga, odnajdz sobie
ten materiat; mozesz go pobra¢ na swoj komputer. Pamigtaj takze o tym, aby zasubskrybowac
nasz kanat 1 by¢ na biezaco informowanym o tym, gdy pojawig si¢ kolejne nagrania, gdzie

bedziemy pokazywac Ci, jak mozesz jeszcze lepiej sprzedawac nasze produkty.

W tym odcinku na dzisiaj to juz wszystko. Dzi¢ki serdeczne za obejrzenie. Pamigtaj o

komentarzu i zasubskrybowaniu kanatu. Trzymaj si¢ ciepto, do zobaczenia!
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