dr Dariusz Swierk:

Sekret
Deminga

czyli trzy najskuteczniejsze sposoby
podniesienia sprzedazy w Twojej firmie
nawet o kilkadziesiat procent rocznie.
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Tysigce dyrektoréw marketingu i sprzedazy, tysigce wtascicieli firm jak Polska
dtuga i szeroka zadaje sobie codziennie pytanie w jaki sposéb mozna podniesc
sprzedaz ich produktow.

Codziennie borykajg sie z licznymi, powaznymi problemami:

« Klienci kupujg mniej i jakby niechetnie. Nie ma mowy o lojalnosci.
* Marginesy zysku kurczg sie coraz bardzie;.

e Sprzedaz utkneta w miejscu lub zaczyna spadac.

* Konkurencja uruchamia coraz bardziej agresywne kampanie.

Co zrobi¢ aby nie tylko utrzymac¢ ale jeszcze zdecydowanie powiekszy¢
sprzedaz?

Dobry sposéb na rozwdj sprzedazy istnieje i jego zrozumienie nie
powinno nastrecza¢ problemu

Tymczasem taki ,cudowny” sposob istnieje i zaraz opisze go ze wszystkimi
szczegotami. Warto abys Czytelniku na chwile odtozyt wszelkie inne zajecia,
tak aby poswieci¢ mi okoto 15 minut niepodzielnej uwagi. Obiecuje, ze ten
raport moze (i dla wiekszosci bedzie) najwazniejszym dokumentem na temat
marketingu jaki czytali w ciggu wielu lat.

Jest on przepustkg do powiekszenia zyskdw, mam tutaj na mysli duze i bardzo
duze wzrosty sprzedazy, w zaleznosci od branzy (i ograniczen rynkowych)
mog3 to by¢ od dwudziestu nawet do kilkuset procent w skali roku. Wiem, ze to
moze zabrzmieC cokolwiek dziwacznie ale wszystko stanie sie jasne, gdy
odpowiem na pytanie skad ten sposéb sie wziat.

Po prostu poddaliSmy analizie kilka tysiecy przypadkow wzrostow sprzedazy, z
kazdej branzy do ktérej tylko mielismy dostep. Oprécz studidw przypadkéw
analizowaliSmy roéwniez materialy marketingowe, white papers, raporty,
materialy seminaryjne, konferencyjne, prezentacje, broszury etc — poszukujgc
odpowiedzi i rozwigzan. W efekcie powstat zbior, katalog skutecznych technik i
strategii, ale opowiem o nim pdzniej, gdy oméwie najwazniejsze narzedzie —
pewny sposob na rozwdj sprzedazy w kazdej firmie, niezaleznie od branzy.

Pokazuje go na seminariach — i zawsze budzi najwieksze emocje. Jest dobrze
przemyslany — wyjasnie, podam przyktady i liczby, a kiedy ztapiesz koncepcje
— pokaze co zrobi¢ dale;j.

Okiem analityka: od jakich czynnikéw zalezy sprzedaz?

Sugeruje abys$ Czytelniku przygotowat sobie kartke papieru i dtugopis i
przeprowadzit przynajmniej czes¢ (tatwych) obliczen wraz ze mng — na Twoich
wynikach sprzedazy.
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Przyjrzyjmy sie rocznej sprzedazy jakiejkolwiek linii produktowej w Twojej
firmie.

Zauwazymy, ze roczna (miesieczna, kwartalna) sprzedaz zalezy tylko od
trzech gtéwnych czynnikéw:

* ilosci klientow (oznaczmy jg literg k),
* S$redniej wielkosci zakupu (oznaczmy jg literg w),
* Sredniej czestotliwo$ci transakcji (oznaczmy jg literka t).

Mowigc obrazowo — sprzedaz zalezy od tego ilu klientow jak czesto bedzie
kupowato wiecej lub mniej towaru.

Wierz mi Czytelniku — zmierzamy do bardzo waznego odkrycia. Wiem o czym
mowie, ilekro¢ pokazuje te obliczenia szefom marketingu czy wiascicielom firm
tylekro¢ budzg one najpierw niedowierzanie a potem zdumienie.
Przeprowadzmy prosta symulacje: zatézmy, ze w Twojej firmie w zesztym roku
zakupito 1000 klientéw, a kazdy z nich kupit $rednio trzy razy do roku za 200
Ztotych.

Mamy wiec sprzedaz roczng (oznaczmy jg literkg S):

S=kxwxt

gdzie
k= 1000
w =200
t=3

a symbol x oznacza mnozenie.
Stad mamy
S =1000 x 200 x 3 = 600 000
Roczna sprzedaz wyniosta sze$éset tysiecy.
Teraz wyobrazmy sobie sytuacje, ze probujemy (za pomoca réznych srodkow

— 0 czym za chwile) powiekszy¢ kazdg z wielkosci o niewielka warto$¢ — dla
przykfadu o dziesie¢ procent.
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Wtedy sprzedaz wyniesie
S10=(1000 + 100) x (200 + 20) x (3 + 0,3) = 798 600

Kazdg z wielkosci (ilos¢ klientéw, wielkoS¢ zakupu oraz czestotliwos¢)
powiekszyliSmy o 10%.

Otrzymalismy wzrost sprzedazy
798 600 — 600 000 = 198 600 PLN.

Teraz chcielibysmy zobaczy¢ ile to bedzie w procentach — otrzymamy:
(198 600/ 600 000 ) x 100 % = 33,1 %.

Czyli powiekszajgc kazdg z wielkosci tylko o 10% (to nie powinno by¢ trudne
prawda?) — powiekszylismy sprzedaz o cate 33 procent!

Ale dla petniejszej ilustracji nowego sposobu mysSlenia o marketingu i
sprzedazy idzmy jeszcze niewielki krok dale;j.

Zobaczmy o ile wzro$nie nasza sprzedaz, jesli kazdg z powyzszych wielkosci
powigkszymy tym razem o 20%.

S20 = (1000 + 200) x (200 + 40) x (3 + 0,6) =1 036 800
Procentowy wzrost:

Roznica: 1 036 800 — 600 000 = 436 800

(436 800/ 600 000 ) x 100 % = 72,8 %.

To juz moze byé do$¢ szokujgcy wynik — podnoszac sprzedaz w kazdym z
obszardw jedynie o 20% uzyskaliSmy az siedemdziesigt dwa procent wzrostu!

Wzrost wynikéw sprzedazowych o 70% moze wyglgdac¢ na mistrzostwo $wiata
i zadanie nie do wykonania, ale jesli tylko wiemy jak roziozy¢ ten wysokKi
procent oraz jak poradzi¢ sobie w kazdym z obszaréw (o tym za chwile) to
jestedémy bardzo blisko wygranej — zdecydowanego wzrostu sprzedazy w
swojej firmie.

DYGRESJA: Co tutaj tak dobrze dziata?

Najwazniejsza obserwacja jest nastepujaca — rozbilismy caty proces sprzedazy
na kilka czynnikéw, takich, ze wielko$¢ sprzedazy jest ich iloczynem, nie
suma.
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S=kxwxt

Popatrzmy teraz co sie stanie jesli takich czynnikéw bedzie wiecej. Ale warto z
cala stanowczoscia podkresli¢, ze powyzszy wzor i powyzsze podej$cie — w
zupetnosci wystarczy, aby osiggng¢ znaczne wzrosty sprzedazy i na poczgtek
nie potrzeba nic wiecej. Dlatego ten mini-rozdziat zatytutowatem ,dygresja” —
poniewaz wiedzie nieco w bok od gtéwnego watku.

Popatrzymy na wielko$¢ sprzedazy w innej firmie:
S = (a = ilos¢ kontaktow telefonicznych) x ( b = skuteczno$¢ rozmowy
tel. — skryptu) x (¢ = ilos¢ spotkan osobistych) x (d = skutecznos$é

prezentacji osobistej) x (e = wielko$¢ pojedynczej sprzedazy).

W skrécie:

S=ax bxcxd xe

Tradycyjne podejscie sugeruje nam, ze aby powiekszy¢ sprzedaz powinnismy
powiekszy¢ a. A tymczasem:

Podniesmy tylko o 10% skutecznos¢ handlowcéw w kazdym z tych obszardw.
Otrzymamy wtedy (tatwe rachunki):

Sw=(1,1a)x (1,1Tb)x(1,1e)x(1,1d) x(1,1e) =

1,1x1,1x1,1x1,1x1,1xax bxcxd xe

1,77x S

Wzrost rowna sie 77 procent!

Dzieki dobremu szkoleniu — mozemy osiggng¢ taki wzrost wynikéw.
Wezmy inny przykfad — niemieckiego koncernu samochodowego.

Jeden z koncernéw samochodowych podzielit swoj proces sprzedazy
detalicznej na cztery odrebne etapy:

* budowa $wiadomosci marki samochodu,

e rozwazenie mozliwosci zakupu,

« wplyw na powiekszenie sktonnosci do zakupu
* oraz naktonienie do transakc;ji.

Na kazdym z etapow sg stosowane inne narzedzia, co miesigc bada sie
efektywnos¢ kazdego z nich. Jesli ludzie rozpoznajg marke ale nie rozwazajg
zakupu — firma kfadzie wiekszy nacisk na te aspekty kampanii.
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Jesli sktonno$¢ do zakupu rosnie, ale ilos¢ transakcji nie roénie — firma ktadzie
nacisk na dziatania w punkcie sprzedazy. W ramach badan procesu sprzedazy
odkryto, jakie czynniki najsilniej dziatajg w punkcie sprzedazy na naktonienie
klienta do transakcji i ktadzie sie nacisk na odpowiedni sposéb prowadzenia
negocjacji cenowych.

Koncern testuje rézne kombinacje taktyk — z intencjg znalezienia najlepszej, a
nastepnie madrego transferu do krajow, w ktorych dziata.

sklonnos¢ do
zakupu

mozliwos¢
zakupu

swiadomos¢é
marki

transakcja

1.1 (marka) x 1.1 (mozliwos¢) x 1.1 (sktonno$¢) x 1.1 (transakcja)
=1.46 x sprzedaz

Niewielki, 10%, wzrost efektywnosci na kazdym z etapéw daje w efekcie 46%
wzrost sprzedazy.

Opisana metoda rozktadu procesu na etapy i podnoszenia efektywnosci
kazdego z nich (metoda Edwarda Deminga), jest jednym z gtéwnych Zrodet
sukcesow operacyjnych japonskich firm. Na taka skale w marketingu zostata
zastosowana po raz pierwszy.

Dzielgc nasz proces reklamy i sprzedazy na etapy i ulepszajac nawet niewiele
kazdy z nich — mozemy otrzymac znaczny wzrost sprzedazy. Nie trzeba do
tego ani heroicznych wysitkbw ani niesamowitych pomystéw, w zupetnosci
wystarczy dobre rzemiosto z odrobing kreatywnosci.

Nic tak nie poprawi pozycji dyrektora marketingu jak sukcesy marketingowe i
sprzedazowe. Stan ten mozemy potraktowac nie jako finat naszych dziatan
(chociaz jest to bardzo istotne), ale punkt wyjscia do wywierania wptywu na
usprawnienia w zarzgdzaniu strategig, marketingiem i dziatalnoscig innych
dziatéw. W ten sposob sukces osobisty i zawodowy przyczynia sie do budowy
dtugofalowego sukcesu firmy.

Podobnie mozna jg zastosowaé¢ w ulepszaniu procesu sprzedazowego w
branzach B2B, gdzie przynosi rownie spektakularne efekty sprzedazowe.

Metoda Deminga w sprzedazy od lat przynosi znakomite rezultaty. Kilka
miesiecy temu, podczas realizacji duzego, korporacyjnego projektu
sprzedazowego przyszto mi do gtowy, ze warto bytoby spisa¢ catg wiedze na
temat powiekszania sprzedazy dzieki analizie i stosowaniu najskuteczniejszych
praktyk, ktére zgromadzitem przez lata. Tak powstat pomyst na ksigzke o
sprzedazy, aktualnie jest gotowa w potowie.
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Roziozylem caly proces sprzedazy na czterdziesci etapow i pokazuje, jak
ulepszyc¢ po kolei kazdy z nich!

StworzyliSmy razem z moimi wspétpracownikami w tym celu nawet nowg
metode bazujgcg na sposobie pracy z klientami: kluczowym (nie wszystkim)
etapom poswieca sie jednogodzinne spotkanie w ciggu tygodnia, tak aby caty
zespot nauczyt sie pracowac nad ulepszeniami, nie tylko szefowie — ale to juz
zupetnie inna historia.

Powréémy teraz do obiecanej dyskusji o Twojej sprzedazy Czytelniku.

Jak skutecznie powiekszy¢ sprzedaz w Twojej firmie?

Dyskusje wzrostu sprzedazy przerwaliSmy na etapie rozktadu sprzedazy na
trzy czynniki.

S=kxwxt

Omdéwimy teraz po kolei pierwsze dwie literki.

Naszym zadaniem bedzie znalezienie odpowiedzi na pytanie — jak powiekszy¢
kazdg z nich przynajmniej o 10%.

Tutaj nieocenione stajg sie studia przypadkéw. Powdd jest prosty — zamiast
wywazaé otwarte drzwi najlepiej zaadaptowa¢ to co juz zostato dobrze
wyprébowane gdzie indziej.

k - Jak najtatwiej powiekszyc¢ ilosé klientow?

Powiekszanie ilosci klientéw jest chyba najbardziej znang czescig marketingu,
mamy wielkg obfito§¢ metod i czy mozna jeszcze powiedzie¢ tu cos
interesujgcego i wartosciowego?

Jak sie okazuje mozna i to wiele. Najwazniejszg lekcje, ktora ptynie ze studiéw
tak wielkiej liczby przypadkéw wzrostow sprzedazy mozna ujg¢ w jednym
zdaniu: firmy niepotrzebnie ograniczajg swoje mozliwosci rozwoju sprzedazy.
Wiem, ze takie stwierdzenie moze sie wydawac nieco dziwne ale jest na to
wazki dowod.

Jesli przyjrzymy sie swojej branzy, branzom dostawcéw i klientéw zapewne ku
naszemu zdziwieniu zauwazymy, ze wiekszos¢ firm w danej branzy stosuje
mniej-wiecej te same metody marketingowe.

Istnieje silny ped do nasladowania innych, najczesciej lideréw branz. | tak jesli
lider kupuje reklamy w telewizji — wiceliderzy czujg sie obowigzku. Jesli lider
wykupit catg strone w poczytnym tygodniku — mozna sie spodziewaé, ze w
najblizszych miesigcach (dtugi cykl produkcji) pojawig sie tam reklamy
wicelideréw. Gdy pytam szefow marketingu dlaczego tak postepujg odpowiedz
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jest mniej-wiecej taka: ,nasladujemy ich poniewaz oni majg najwiecej pieniedzy
na badania i wiedzg co dziata”. Nie bede podwazat takiego sposobu myslenia,
co$ w nim jest (o ile oczywiscie lider rzeczywiscie kupuje badania, z czym
réwniez bywa rozmaicie).

Co najmniej kilka razy udato mi sie wykorzysta¢ te wiedze dla firm w ktérych
lub dla ktérych pracowatem. W Wirtualnej Polsce zasugerowatem aby
sprowadzi¢ kilku lideréw branz i da¢ im reklame nawet za 10% wartosci — za
nimi pojdg inni.

W jednym z miesiecznikdw poswieconym funduszom europejskim [jestem tam
cztonkiem kolegium redakcyjnego i doradcg] redakcja zaprosita kilka duzych
firm, po to by wszystkim innym méwic, ze ,X” kupuje u nas reklame.

Jednak reklama tam, gdzie wszyscy, w sposéb taki jak wszyscy nie jest w
stanie znaczgco zmienic regut gry, szczegolnie jesli konkuruje sie z bogatszymi
i silniejszymi przeciwnikami. Jednak olbrzymia szansa lezy w wejsciu na
tereny, ktére nie sg jeszcze ,bronione”. Tutaj kluczem do sukcesu jest
przejrzenie kilku - kilkudziesieciu technik marketingowych oraz systematyczne
prébowanie, ktéra z nich ma najlepszy stosunek efektow (duze) do kosztéw
(niskie).

Z badan wynika, ze zazwyczaj bardzo duze wzrosty sprzedazy notujg firmy,
ktére nie reklamujg sie ,tak jak wszyscy” lecz madrze ,pozyczajg”. Poprzez
madre ,pozyczanie” rozumiem twoércze dostosowanie metod, ktére juz ktos
kiedy$ sprawdzit i odniost sukces.

Agencje reklamowe starajg sie stale wymyslaé cos nowego, nic dziwnego, zyja
z kreatywnosci, ale znacznie lepsze wyniki niz tradycyjne mozna osiggnac
dzieki twérczemu nasladowaniu najlepszych wzorow.

Podczas rozwigzywania problemu powiekszania ilosci klientow warto wiedzie¢
0 jeszcze jednej waznej rzeczy - sktadaniu strumieni przychodow.
Absolutnie nie nalezy porzucac stosowanych dotgd metod (wprost przeciwnie —
nalezy je przeanalizowac i ulepszy¢ tak aby uzyskac jak najwiekszy zwrot z
zainwestowanej ztotéwki).

Jesli dzis stosujemy metode ,X” to stosujmy jg nadal — ale w ciggu najblizszych
miesiecy zacznijmy prébowaé (mozliwie tanie i na poczgtku na matg skale)
kolejne metody. W ten sposob za czas jaki$ dotozymy jedng, dwie, trzy nowe —
i z kazdej osiggniemy kolejne wzrosty.

w — jak najtatwiej powiekszy¢ wolumen zakupu?

Mozliwosci sg dostownie setki — podam kilka przyktadow.

Dotgczenie mniejszego opakowania do wiekszego i sprzedaz pakietu po
atrakcyjnej cenie. Dziatajg tutaj dwie rzeczy — efekt promocji cenowej oraz (jesli
produkt jest dobry) cheé¢ skorzystania z niego. Te strategie powszechnie
stosuje sie w FMCG, w dowolnym hipermarkecie znajdziemy pakiety — dwie
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butelki Pepsi potgczone razem, duzg i mniejszg paczke kawy, czekolade
sprzedawana wraz z wafelkiem.

Pakiety pojawiajg sie powszechnie z bardzo dobrego powodu — sg skuteczne.

Aby wiasciwie mysle¢ o pakietach nie wychodzmy od pomystu aby po prostu
potgczyé dwa produkty razem i sprébowac ,to” sprzedac. Zastanédwmy sie
raczej jaka ilos¢ produktu (jednostkowa) przyniesie naszym klientom najlepszy
efekt i dodajmy te mozliwos¢ jako dodatkowg opcje. Moze to wymagac
dodatkowych badan lub po prostu obserwacji (zapytania) klientow w jaki
sposob uzytkujg nasz produkt i jaki efekt chcg dzieki niemu uzyskadé.

W innym przyktadzie regionalny odziat miedzynarodowej korporacji (lider
branzy) wywiesit nad wejsciem wielki napis, na ktérym, pod nazwg firmy,
wypisano ,osprzet elektryczny i armatura sanitarna”. Firma byta po okresie fuzji
i od niedawna dysponowata produktami z obu dziedzin. Jednak najwieksi
klienci nic na ten temat nie wiedzieli. Marketing z réznych powodow sie
spoOzniat - az jeden z zaprzyjaznionych dyrektorow regionalnych nie wytrzymat i
na wiasng reke polecit przygotowaé opisany banner.

Efekt byt taki, ze klienci przychodzili i moéwili ,nie wiedzielismy Zze macie
réwniez wyroby sanitarne, bedziemy je takze kupowaé¢”. W ciggu pierwszego
miesigca obroty wzrosty o prawie pét miliona ztotych miesiecznie i rosty przez
kilka kolejnych miesiecy. Ta sytuacja znalazta swdéj dos¢ niezwykty finat. Jakis
czas pozniej oddziat odwiedzit nowy prezes, nie-Polak. Zobaczyt banner
reklamowy i nakazat natychmiastowe zdjecie go. ,Logo jest wiasno$cig
korporacji i taki podpis pod nim to zta polityka brandingowa”. W kolejnym
miesigcu obroty oczywiscie spadty.

Innym przyktadem — tym razem ze sklepu - jest aranzacja przestrzeni
handlowej tak, aby klient poszukujac typowych towaréw po ktére zazwyczaj
przychodzi — przeszedt przez caty sklep. W tej strategii celujg wszystkie obiekty
wielkopowierzchniowe w tym hipermarkety. Ale nic nie stoi na przeszkodzie
zeby zastosowat ja kazdy sklep — po prostu czes¢ najczesciej sprzedawanego
asortymentu przenosimy w gtgb sklepu.

t — czestotliwosé zakupu

| znéw przedsiebiorcy stosujg kilkadziesigt sposobow. Specjalne promocie,
eventy, wyprzedaze, nagrody za czeste zakupy, konkursy wymagajgce
przyjscia do sklepu.

Jak myslg najlepsi?

Okazuje sie, ze najlepsi ,pozyczajg” najskuteczniejsze strategie ... od innych
~najlepszych” czesto z innych branz..

To rzeczywiscie najskuteczniejszy sposob rozwoju sprzedazy — wymaga nieco
kreatywnosci aby dostosowaé czyjgs sprawdzong strategie do swoich
warunkow.
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Oczywiscie mozemy wszystko [i powinniSmy] sprawdzi¢ najpierw w matej skali.
A jesli sie nie sprawdzi — probowaé¢ wdrozy¢ nastepna strategie. | jest to
kwestia czasu, ze znajdziemy nasz system sukcesu, nasza zwycieska
kombinacje.

Co chciatbys jeszcze wiedzie¢?

Zblizamy sie juz do konca raportu. Jesli ta tematyka zainspirowata Cie
Czytelniku do mys$lenia, otworzyta nowe zrédta pomystéw i data nadzieje na
wygranie z wiekszymi i bogatszymi firmami — to sie ciesze, moj czas zostat
spozytkowany wtasciwie.

Jesli chcialbys dowiedzie¢ sie wigcej: jak rozwija¢ twoja sprzedaz

— wejdz na http://www.NiewidzialneTechnikiSprzedazy.pl/a/47.html
i zadaj mi dowolne pytanie nt. sprzedazy w formie komentarza do
postu z tym raportem.

Dobra nauka zaczyna sie zawsze nie od teorii ale od obserwacji tysiecy
przypadkéw. Dzi§ wiedza ta moze stuzy¢ takze i Tobie.

Jesli co$ Cie zainspirowato i wykorzystates wiedze tutaj zawartg — opisz
réwniez w formie komentarza pod ww. potem Twdj sukces. Jesli pozwolisz —
wykorzystam go w uczeniu innych — sam zdecyduj, czy chcesz podaé¢ w opisie
nazwe Twojej firmy — moze to by¢ niezty sposdb na jej promocije.

Samych sukcgsc')w w sprzedazy,
dr Dariusz Swierk
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