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15 scenariuszy i po 2
Najwazniejsze wskazowki

1. Jestesmy drozsi od konkurencji (ale mamy propozycje wartosci)

d Skup sie na mierzalnym pokazaniu wartosci (ROI, eliminacja ryzyka, zwiekszenie
bezpieczenstwa itp).
. Edukuj klienta, dlaczego nizsza cena nie rozwigzuje jego problemu w petni. A w

petni nierozwigzany problem powrdci.

2. JestesSmy drozsi od konkurencji (ale nasza ustuga/produkt jest taka sama jak

konkurencji) - najtrudniejszy scenariusz

. Skup sie na wyrdznieniu procesu obstugi i doswiadczenia klienta.

. Jesli nie masz realnej przewagi, pracuj nad innowacjg bo ten scenariusz to prosta
droga do przegrane;.

3. Jestesmy w sredniej cenowej (ale mamy dobra propozycje wartosci)

. Podkreslaj balans ,,rozsgdna cena za bardzo dobrg wartos$c”.

. Pokaz, ze klient minimalizuje ryzyko, wybierajac Cie zamiast tanich i drogich
skrajnosci. Badz jak marka wtasna w supermarkecie :)

4. Jestesmy w Sredniej cenowej (ale nasza ustuga/produkt jest taka sama jak
konkurenciji)

. Podkreslaj przewage w obstudze, kulturze wspotpracy, dopasowaniu czy
elastycznosci.

. Buduj narracje ,bezpieczny wybér. Nie najdrozszy, nie najtanszy, ale stabilny
partner”.

5. JesteSmy ponizej Sredniej cenowej (mamy tanszy produkt/ustuge, ktéry jest nieco
stabszy od sredniej jakosci na rynku)

. Komunikuj transparentnie kompromisy ,,to wystarczy, jesli potrzebujecie X, nie Y”.
. Buduj wolumen sprzedazy i skup sie na szybkosci procesu, a nie na maksymalne;j
marzy.

6. JesteSmy ponizej Sredniej cenowej (a mimo tego mamy lepszy produkt/ustuge) -
Jezeli w tym scenariuszu nie masz za duzo sprzedazy, to gdzie$ popetniasz duzy
btad

. Podkreslaj, ze ,przeptacanie za marke nie ma sensu”.

. Uzywaj case studies, ktore pokazuja przewage mimo nizszej ceny.

7. JesteSmy nowi na rynku

. Buduj zaufanie. Referencje, pilotaze, partnerstwa, rekomendacje branzowe.
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Skup sie na responsywnosci i jakosci kontaktu. To przewaga nad duzymi
graczami.

8. JesteSmy drozsi, ale mamy silng marke / reputacje

. Graj kartg bezpieczenstwa ,,nikt nie stracit kariery, wybierajgc nas”.
. Podkreslaj stabilnos¢, compliance i wsparcie na lata.

9. Mamy unikalna specjalizacje / niszowa przewage

. Skup sie na edukaciji. Klient musi zrozumiec, ze tylko Ty rozwigzujesz ten problem.
. Cena nie ma az tak duzego znaczenia. Najwazniejsze to pokazac unikalnos¢ i brak
realnej alternatywy.

10. Nasz produkt jest taki sam jak konkurencji, ale mamy lepszy proces obstugi /
wspotpracy

. Wykorzystaj ,tatwos¢ wspotpracy” jako propozycje wartosci. Prostsze wdrozenie,
mniej stresu, szybsze decyzje.

. Zbieraj feedback od klientow i pokazuj go jako dowéd (,,dlatego wybrali nas, a nie
X”).

11. Nasz produkt jest taki sam jak konkurencji, ale mamy lepsza dostepnos$¢

. Komunikuj czas jako kluczowy czynnik. ,,Z nami zrealizujesz projekt szybciej”. A w
tych czasach przeciez czas to pienigdz :)

. Pokaz jak czas przektada sie na realny zysk klienta.

12. JesteSmy w Sredniej cenowej, ale jesteSmy postrzegani jako ,,bezpieczna opcja”
. Wykorzystuj efekt srodka ,,rozsgdny wybor, ktéry chroni przed btedng decyzjg”.
. Wzmocnij to referencjami i case studies, ktore budujg poczucie stabilnosci.

13. Konkurencja jest tak silna markowo, ze klient w ogole nie poréownuje

. Znajdz nisze lub obszar, w ktérym duzy gracz zawodzi (np. elastycznos$é¢, kontakt).
. Stawiaj na relacje osobiste i szybko$¢ dziatania. Przewaga ,,maty vs duzy”.

14. Sprzedajemy cos, co jest elementem wiekszego systemu / ekosystemu klienta

. Skup sie na kompatybilnosci i tatwosci integraciji (,,zero problemoéw z
wdrozeniem”).
. Pokaz, ze Twoj produkt obniza koszty catego systemu, a nie tylko jednego

modutu/elementu.

15. Nasz produkt jest innowacyjny / nowy i klient nie ma jeszcze kryteriow
porownania

. Edukuj rynek. Pomoz klientowi stworzy¢ kryteria, ktére odzwierciedlajg Twojg
przewage.
. Pokaz ROI i redukcje ryzyka na realnych case studies, bo bez tego klient sie

wycofa (chyba, ze jest w waskim gronie early adoptersow).
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11 wskazdwek na
konkurencyjnym rynku

1. Zmapuj proces zakupu klienta, nie swoj proces sprzedazy.
Klient wybiera w kontekscie (cena, ryzyko, marka, dostepnosc). Sprzedaz musi byé
lustrzanym odbiciem tego, jak klient podejmuje decyzje.

2. Definiuj zwyciestwa w zakupie i przeksztatcaj je w kamienie milowe sprzedazy.
Bez tego zespdt sprzedaje ,na czuja”. Kazdy etap musi mie¢ mierzalne kryterium
sukcesu.

3. Dopasuj narracje do scenariusza powyze;.
Inaczej prowadzisz rozmowe, gdy jestes premium z marka, inaczej gdy jestes$ nowy i
tanszy.

4. Edukuj klienta, jak ma kupowac.
Na konkurencyjnym rynku klient czesto nie wie, jakie kryteria sg naprawde wazne.
Sprzedawca powinien je wspéttworzy¢, zeby przewagi byty uwzglednione.

5. Wiaczaj decydentow wczesnie.
Nie czekaj, az CFO, IT czy szef operacji ,wyskocza” na koncu i rozwalg temat. Kazdy
proces musi mie¢ krok ,mapowanie interesariuszy”.

6. Dostarczaj dowody redukujace ryzyko.
Case studies, referencje, demo, pilotaz. Klient musi mie¢ argumenty, ze Twoj wybor jest
bezpieczny.

7. Projektuj proces wokot wartosci biznesowej, nie produktu.
Oferta nie ma by¢ katalogiem funkcji, tylko opisem korzysci i efektow biznesowych, ktore
klient osiggnie.

8. Zbieraj i analizuj dane z procesu.
Mierz skutecznos¢ przechodzenia z jednego zwyciestwa do kolejnego, dtugosc etapow i
Srednig wartos¢ sprzedazy. To daje Ci realne punkty optymalizacji.

9. Ustalaj jasne kolejne kroki.
Kazde spotkanie konczy sie dziataniem: kto, co, kiedy. To eliminuje ,ghosting” i chaos w
procesie.

10. Traktuj proces jak zywy organizm.
Scenariusze rynkowe sie zmieniajg (pojawiajg sie nowi gracze, spadajg ceny, rosnie rola
marki). Proces sprzedazy musi by¢ stale rozwijany i aktualizowany, nie raz na 5 lat.

11. Czas i doktadnos¢ to priorytet we wszystkich procesach z duza konkurencja.
Skoro klient ma wiele dostepnych opciji, jest w stanie odrzuci¢ dostawce z bardzo
btahego powodu - dbaj o czas i doktadnosc¢ tego co robisz.
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20 tips & tricks w takich
procesach sprzedazy

1. Zawsze zaczynaj rozmowe od pytania o cel biznesowy klienta, a nie o budzet.

2. Popros klienta: ,,A co musi sie wydarzyé w Waszej firmie, zebyscie mogli to kupic?” i
zbuduj mape procesu zakupu.

3. Na poczatku rozmowy sprawdzaj, jakie kryteria juz ma klient i pomo6z mu dodac te, w
ktorych masz przewage.

4. Notuj wszystkie osoby, ktére klient wspomina. One prawdopodobnie bedg w decyzji.
5. Jesli klient méwi ,,Na razie tylko sie rozgladamy”, uméw sie na nastepny krok, a nie
czekaj na telefon.

6. Szybko reaguj na zapytania. Odpowiedz w 1h jest czesto przewaga wiekszg niz 10%
rabatu.

7. Zamiast wysytac¢ suchg oferte, nagraj 3-minutowe wideo z jej omdéwieniem. Buduje to
przewage i zapada w pamiec.

8. Uzywaj historii klientdéw (,,firma X miata podobny problem...”) zamiast suchych slajdéw
o produkcie.

9. Jesli wiesz, ze klient poréwnuje w Excelu, dostarcz mu gotowe dane w takim formacie.
10. Gdy pojawia sie CFO zawsze mow jezykiem ROI, nie jezykiem ,funkcji” czy ,korzysci
miekkich”.

11. Proponuj mniejsze pilotaze zamiast rabatéw. Klient poczuje mniejsze ryzyko.

12. Po kazdym spotkaniu wyslij podsumowanie mailowe z ustalonymi krokami i
odpowiedzialnosciami. Eliminujesz chaos.

13. Zawsze miej przygotowane 2-3 dowody spoteczne (case study, rekomendacja,
liczby), ktére mozesz dopasowac do sytuacji.

14. Zamiast méwic ,jesteSmy najlepsi”, pokaz dane. Skutecznosé, sredni zwrot, czas
realizacji. Liczby wygrywajg z suchg narracja.

15. Jesli konkurencja gra tylko ceng, rozbij koszty klienta na catos¢ cyklu zycia
rozwigzania, a nie na sam zakup.

16. Gdy klient zwleka zapytaj wprost: ,,Co Was powstrzymuje przed decyzjg?”. To
odstania realne bariery.

17. Obserwuj, ktére etapy procesu masz najczesciej zablokowane. To jest Twoj priorytet
do poprawy, nie caty proces naraz.

18. Cwicz handlowcéw w odgrywaniu scenek ,,trudnych etapdw” np. negocjacji z CFO
albo obrony wartosci wobec taniej konkurenciji.

19. Nie pozwdl, zeby klient ,,sam decydowat, kiedy sie odezwie”. Zawsze (jezeli to tylko
mozliwe) ustalaj kolejny krok i termin (np. ,,wtorek o 10 sprawdzimy razem oferte”).

20. Musisz mie¢ zadbane dokumenty ofertowe i maile (dokumenty ofertowe muszag by¢ O
KLIENCIE a nie o Tobie).
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Sprawdz ponizej jak konsultant
SellWise moze pomoc stworzyce
proces sprzedazy w Twojej firmie.
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