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Cykl komentarzy dotyczacych rynku optycznego w Polsce

i obecnych trendow

Przez dtugi czas warunki budowania biznesu byly dos¢ stabilne i relatywnie przewidywalne. W 2020 roku nastapito nagte przyspiesze-

nie i wystartowata sinusoida zmian realiéw gospodarczych. W ich centrum znajduje sie klient, ktérego zachowania powinnismy

rozumie¢, wiedzie¢, z czym sie zmaga, jakie ma potrzeby i jak z nim rozmawia¢, aby wybrat konkretny produkt. Statystycznie rzecz

ujmujac, przecietny klient czaséw recesji jest ,cierpiacy’, ale cierpliwy. Nie tnie wszystkich swoich kosztéw gwattownie, nie rezygnuje
ze wszystkiego i wie, ze kryzys kiedys sie skonczy. Jednak nadal kluczowym wyzwaniem dla naszego klienta potrzebujacego okularéw
jest obecnie cena. Czesto znacznie wyzsza, niz przy okazji ostatnich zakupéw dwa czy trzy lata temu.

Zgodnie z badaniem PAYBACK Opinion
Pool 39% konsumentéw szuka promodji,
31% porownuje cennych w sklepach.
Dlatego duze znaczenie dla sprzedazy
w salonach ma umiejetnos¢ obrony ceny
przez wtascicieli i pracownikow.
Skutecznych technik radzenia sobie ze
stwierdzeniem ,za drogo” jest kilka:

1. Kiedy stoimy oko w oko z klientem
i styszymy, ze kolejny raz podnosimy ceny,
wykorzystajmy technike odwrdconego
pytania —,A jak Pan/Pani mysli, z czego to
wynika?". Mozna tutaj odwota¢ sie do
wzrost cen surowcédw, potfabrykatdw,
energii i kosztéow pracy, albo zostawic to
pytanie bez odpowiedzi - odpowiedzi

nasuwaijg sie same.
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2. Kiedy klient stwierdza, ze ,u konku-
rencji jest taniej’, zastosujemy technike
poréwnania —,A jaki konkretnie salon ma
Pan/Pani na myéli?’, lub zmienmy tor
rozméw - ,Czy poza ceng CoS jeszcze
budzi Pana/Pani watpliwosci?” Jesli klient
ma inne argumenty poza ceng, mozemy

z nimi polemizowac.

3. Jedli klient mowi jestescie najdrozsi
w okolicy”, przedstawmy wyrézniki naszej
oferty i zastosujmy technike ,tak, ale” - na
przyktad.:,Tak, ale na produkty obowigzu-
je 24 miesieczna gwarancja, ktérej nie ma
zaden inny salon” Takim wyrdznikiem
moze byc takze krotki czas wykonania
prac czy szeroki asortyment opraw.

4. Podnosicie ceny, a produkt wcale nie
jest lepszy” — przy takim stwierdzeniu
mozna podeprzec sie opiniami zewnetrz-
nymi — wymieni¢ uzyskane ostatnio przez
producentéw certyfikaty, akredytacje,
badZ przedstawi¢ cechy nowych produk-
tow. Jesli sprzedawca jest przekonany co
do jakosci i wartosci tego, co sprzedaje,
klient takze bedzie.

Sytuacja ekonomiczna dotyka wszystkich
bez wyjatku. Klient, ktéry wychodzi ze
sklepu, niekoniecznie kupi to, po co
przyszedt, bo moze uzna¢ to za zbyt
drogie. Ale cos kupi, aby méc widziec.

([

Opracowanie: INTEROPTYKA na podst. mat. pras. EKSPERT OPTYK



