KONFERENCJA Jakje wykorzystac?

y/ Trendyw sprzedazy na 2024 rok.
1 GETHELP.PL o

o

N Zdjecie stworzone przez
nowoczesna technologie

W jaki sposéb zmieniajg sie sposéb podejmowania decyzji zakupowych przez Klientéw?

1) Rosngcy wyboér =rosnace oczekiwania Klientow

Kazdego dnia mamy do dyspozycji miliony produktéw do kupienia. W réznych kategoriach mamy ogrom
mozliwosci. Réwniez na rynku samochodéw uzywanych mamy bardzo bogata oferte dostepna
chociazby na portalach ogtoszeniowych. Jedli jako Konsumenci mamy mozliwos¢ przebierac¢ , to
automatycznie zaczynamy poréwnywad, a to nieuchronnie prowadzi do wyrobienia sobie konkretnych
oczekiwan. Jest to zatem naturalne zjawisko i nie powinno nas to dziwic¢. Pytanie natomiast jak urealniac¢
wyobrazenia Klientéw i skutecznie sprzedawac.

2) Przyzwyczajenie do wygodyi elastycznosci procesu obstugi winnych branzach
Odkad rynek stat sie typowo kliencki to trwa wyscig o to kto zapewni Klientowi lepsze doswiadczenia
zakupowe. Najlepiej tempo tych zmian obrazuje sprzedaz e-commerce. Gdy kupujemy przez Internet
mozemy tak na prawde z dnia na dzien zaobserwowac udogodnienia, ktére poprawiajg jakosc zakupu. Te
same zjawiska, tylko nieco wolniej majg miejsce w sprzedazy offline.

3) Potrzeba dopasowania sie Sprzedawcy doKlienta

Ludzie sg w dzisiejszych czasach niezwykle zajeci, zabiegani, zaabsorbowani swoimi codziennymi
zajeciami. Nie maja tendencji zeby rezygnowac ze swojej wygody w imie dokonania zakupu. Bardzo wazne
jest zatem dopasowanie sposobu komunikacji, czasu i wzbogacenie oferty o dodatkowe, atrakcyjne dla
Klienta ustugii produkty. Wszystko co pozwoliKlientowi zaoszczedzi¢ czas i pienigdze bedzie wazne.
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Trend 1: Rola Sprzedawcy w mediach spotecznosciowych

88% Polakéw korzysta zInternetu a 65% dokonato zakupu w Internecie.

W grupie wiekowej powyzej 65 lat zakupu przezInternet dokonato 25% oséb.

92% oséb wybiera Facebookajako kanat zakupu. Inne media spotecznosciowe sg wazne pod
katem wizerunkowym oraz budowania zaufania.

Whniosek1: Trzeba je miec 'v.
Whniosek 2: Tresci powinny byc krétkie i wyrdzniajace sie

Whniosek 3: W swoich komunikatach zastosuj zaproszenie do dziatania i pokaz siebie

Trend 2: Zakupy lokalne - promocja w regionie

Klienci chcag kupowac lokalnie - dla Sprzedawcy to szansa na wypromowanie sie w regionie.
Nalezy pamietac o tym, ze reklama regionalna czesto jest duzo tanszaibardziej skuteczna niz
reklama celowana globalnie. Duzo tatwiej jest pozyskac i utrzymac Klienta lokalnego. Nalezy
pamietac o tym, ze 72% Klientéw zmienia samochody w przedziale miedzy 1 - 6 lat. Po tym
czasie Klient poszukuje kolejnego samochoduijesli ma dobre doswiadczenia z zakupu u Ciebie
to zduza doza pewnosciwréci po kolejne auto.

Dlaczego zakupy lokalne zyskuja naznaczeniu?
e przezpotrzebe wygodyioszczednosciczasu

¢ przezzaufanie do lokalnych firm

¢ unikanie dtugich wyjazdow

Jak wykorzystac ten trend w codziennejpracy?

¢ kreowanie lokalnych reklam
¢ budowanie relagji zKlientamii systemodw polecen

¢ ofertaustugdodatkowych wartosciowych dlaKlienta
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Trend 3:Dopasowanie sie doKlienta

Klienci oczekujg doktadnie tego co oferujgiminne branze. Caty Swiat sprzedazy walczy o to kto zapewni
Klientowi wieksza satysfakcje z zakupuiuzytkowania produktu. Z tego powodu oczekiwania Klientéw w
kolejnych latach bedajeszcze bardziejrosty.

Jak dopasowac sie doKlienta?

e poprzez wygodny dlaKlienta sposéb komunikacji

Az 75% mtodych ludzi nie odpowiada na telefony z wyboru. Mozemy sobie zatem wyobrazi¢ jak trudno
jest takiemu cztowiekowi wykonac pierwszy krok i zainicjowac kontakt bezposredni dzwonigc. Otwarcie
sie na mozliwosc kontaktu zKlientem poprzez maila czy czata da Sprzedawcy mozliwos¢ pozyskania
nowych Klientéw, ktoérzy zaliczajg sie do wyzej opisanego grona.

e dziekiindywidualnemu podejsciu do potrzebipreferencjiKlienta

Klienci teraz oczekuja tego, ze to Sprzedawca dopasuje odpowiedni produkt do ich potrzeb. Zazwyczaj
wiedza jakie funkcje ma dla nich spetnia¢ dany produkt, ale nie maja czasu specjalizowac sie i edukowac w
poszukiwaniu najlepszego wyboru, od tego maja profesjonalnego Sprzedawce. Tym samymjego rola
ogromnie zyskuje na znaczeniu, co mozna w tatwy sposéb wykorzystac dla podkreslenie swojej wiedzy,
doswiadczenia, profesjonalizmu i zbudowania zaufania.

Trend 4: Bezpieczenstwo transakcjii uzytkowania produktu

Tylko 5-7% Klientéw kupuje wiecej niz przez wzrostem inflagiji.

0% Klientéw wiecej sktadareklamacje i dokonuje zwrotéw towaru.

Aspekt finansowy

Klienci nie chcg wydawac duzej ilosci pieniedzy na raz w obawie przed utratg ptynnosci finansowe;j.

Kredyty czy leasingi utatwia decyzje Klientowi, a Sprzedawcy dadzg szanse na dodatkowa prowizje.

Aspektuzytkowy

Klienci bojg sie ewentualnej awarii samochodu, ktéry od Ciebie kupia. Zaoferuj im dodatkowa
Gwarancje, ktdra zniweluje ta obawe. Tobie z kolei da to spokdj od rekojmi i dodatkowa prowizje.

Gwarangjajest w dzisiejszych czasach nieodtacznym elementem transakdji.

Podsumowujac bezpieczenstwo to nie tylko to czy auto sie nie popsuje, ale réwniez obawa przed utrata
ptynnosci finansowej po wydaniu duzej ilosci gotdéwki. Klienci w czasach inflacji oraz niestabilnej sytuacji

polityczno-gospodarczej na swiecie beda na bezpieczenstwo zwracali szczegdlng uwage.
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Chat GPTinowoczesnymarketing

Coraz wieksza ilos¢ firm do tworzenia swoich tresci wykorzystuje chat GPT, ktéry za pomoca krétkiego
opisu twodrcy jest w stanie stworzyc¢ dowolnej objetosci tekst, na dowolny temat.

Phygital

Phygital to trend, ktéry polega na taczeniu w handlu doswiadczen fizycznych (ang. physical) i cyfrowych
(digital) np. sklepy e-obuwie.pl

Systemyrekomendacji produktéow

Zwany réwniez silnikiem rekomendacji to narzedzie, ktére generuje i dostarcza polecane produkty
konkretnemu uzytkownikowina podstawie jego wczesniejszej aktywnoscii preferengiji.

Rola cztowieka

«Zakazdym razem, kiedy widzisz biznes, ktéry odnosi sukces,
oznaczato, ze ktos kiedys odjat odwazna decyzje”.
Peter Drucker

Dzieki tej odwadze to Wy pozostajecie najwazniejszymi ogniwami swoich biznesow.
To niezmiennie intuicja i wyczucie rynku, ktérych zadna technologia nie ma sprawia,
ze biznes osigga sukces.



https://pl.wikipedia.org/wiki/Peter_Drucker

