Jak oni to robia, czyli dlaczego kupujemy od akwizytorow?
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Czy zdarzyto sie Panstwu kiedy$ kupi¢ co$ od akwizytora? Cos$ catkowicie

niepotrzebnego, a potem nie umieliscie sobie wyttumaczy¢ jak to sie stato, ze daliscie sie
namoéwic na zakup czegos tak bezuzytecznego i to za takie pienigdze? Jezeli tak, to powinniscie
wiedzie¢ jak sprzedawca was zmanipulowat i w przysztosci umiec sie przed tym obronic.

Zacznijmy od tego, ze nie mozemy dac¢ sie zwie$¢ nazwie zawodu. Akwizytor juz od
pewnego czasu budzi nieprzyjemne skojarzenia w umystach Polakow, dlatego sprytni
specjalisci od marketingu firm zajmujacych sie tego typu handlem, wpadli na swietny pomyst,
by ich pracownicy nazywani byli sprzedawcami bezposrednim, konsultantami,
przedstawicielami handlowymi, merchandiser'ami, agentami a nawet ankieterami.

Trzeba pamietad, ze akwizytorzy szukajq klientéw wszedzie i w kazdej sytuacji, na ulicy,
w poczekalni u lekarza i w kolejce do kina. Wiekszos$¢ z nich bez zahamowan sprzedaje tez
swoim znajomym i krewnym. Sprzedawca jest zawsze porzadnie ubrany. Nie ubiera sie zbyt
elegancko, bo ludziom kojarzy sie to z akwizytorem, ale nosi sie czysto i schludnie, czym budzi
w ludziach zaufanie.

Wyrdzni¢ mozna kilka rodzajow akwizytorow. Pierwszy typ to handlowcy, ktérzy
sprzedajg ,po znajomosci". Sprzedawcy proponujg nabycie towaru lub ustugi osobom, ktére
znaja. Trudniej jest odmdéwi¢ znajomemu niz komus$ zupetnie obcemu. Wiele oséb kupuje od
znajomych rzeczy, ktérych normalnie nie nabyliby w sklepie, gdyz trudno im odmodwié
przyjacielowi. Warto tez zauwazy¢, ze kazdy klient nagabywany, chociazby z rekomendacji
wlasnego przyjaciela, jest bardziej podatny na zakup jakiego$ produktu. Wyproszenie za drzwi
sprzedawcy, ktory przyszedt z polecenia naszego znajomego byloby bowiem jak wyproszenie
kogo$ nam bliskiego. Najlepszym przyktadem akwizytoréw postugujacych sie ta metodg to
pracownicy firm Avon czy Oriflame.

Druga grupa to sprzedawcy, ktorzy zgrabnie wykorzystujq ,regute wzajemnosci”,
stwierdzajacej, ze zawsze powinniémy sie stara¢ odwdzieczy¢ osobie, ktéra wyswiadczyta nam
jakas przystuge. Oferowane sg nam wycieczki za przystowiowe grosze do ,pieknych" zakatkéw
naszego kraju. Dodatkowq ,atrakcjq" tych wyjazddéw sg pokazy towardw i ustug firmy, ktora
nam umozliwita podréz. Ludzie czesto czujg sie zobowigzani do zakupu kilku rzeczy w ciggu
takiej ekspozycji, bowiem wiedza, ze zawdzieczajg tej spdtce wycieczke. Dobrym przyktadem
stosowania takiego wiasnie podejscia sg przyjecia Tupperware [1]. Gospodyni organizuje u
siebie w domu przyjecie, zaprasza na nie przedstawiciela firmy Tupper i grono przyjaciot.
Podczas zabawy odbywa sie pokaz produktéw przed dobrze przygotowanego demonstratora.
Pani domu otrzymuje procent od sprzedanego towaru. Zaproszeni goscie czujg sie zobowigzani
do zakupu produktéw, bowiem w ten sposdéb moga wynagrodzi¢ gospodyni zaproszenie ich do
siebie i chociaz czesciowo zwroci¢ jej koszy, ktore poniosta na wydanie przyjecia.

Trzecia grupa to, sprzedawcy ktérzy chodzg od drzwi do drzwi — ci majg najtrudniejsze
zadanie bowiem muszg doprowadzi¢ do tego, bysmy wpuscili ich do mieszkania, obejrzeli
proponowany przez nich towar i zakupili go. Wiekszo$¢ z nas odpowie — z tym typem
najtatwiej sobie poradzi¢ — po prostu nie nalezy otwiera¢ obcym drzwi. Dlaczego nie
otwieramy? Bo boimy sie, ze co$ kupimy? Ze nie bedziemy umieli odmdéwié? A moze trzeba by
spojrze¢ na te sytuacje inaczej. Moze tracimy okazje na zakup jakiejs dobrej rzeczy, w koncu
nikt nigdy nie udowodnit, ze akwizytorzy sprzedajq same buble?

Rozwazmy hipotetyczng sytuacje. Dzwonek do drzwi: ,drrrrrrrrryyyn". Patrzymy przez
wizjer — stoi mitody cztowiek, tadnie ubrany, z teczkg w reku i duzym widocznym
identyfikatorem. Myslimy: ,To chyba nie akwizytor", ale dla upewnienia pytamy przez
zamkniete drzwi: ,Pan do kogo?". W tym momencie pada odpowiedz: ,Telewizja — przepinamy
kabléwke". Oddychamy z ulgq ,Uff to nie akwizytor... i otwieramy drzwi." Wtedy ten mtody
cztowiek zaczyna: ,Na panstwa terenie odbywa sie zbiorowy montaz nowej telewizji.
Przepinamy sie¢ kablowg. Mamy nizszy abonament i wiecej kanatow. Gdzie moge usigs¢ zeby
Panu/Pani wszystko dokfadnie wyjasni¢?". Zaczynamy mysle¢: ,Boze jaki mam batagan w
mieszkaniu, gdzie ja go posadze". I wpuszczamy do mieszkania sprzedawce... Wtedy dopiero
sie zaczyna.
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Nalezy sie nauczy¢ nie jak nie wpusci¢ sprzedawcy do domu, bo to wielokrotnie moze
nam sie nie udaé. Moze to by¢ nasz przyjaciel, znajomy, czy po prostu dobrze przeszkolony
podstepny sprzedawca. Musimy sie nauczy¢ rozpoznawac¢ manipulacje i umiec¢ kontratakowac.

Doswiadczony sprzedawca jest pewny siebie, petny entuzjazmu, wida¢, ze wierzy w
wartos$¢ swojego towaru. Stosownie do osoby, ktéra otworzy drzwi, dobiera jezyk, tak, by sie
do niej upodobnic¢ i by¢ dla niej zrozumiatym. Ze staruszkg nie bedzie rozmawiac tak samo jak
z mtodym mezczyzng. Umie sie odpowiednio dopasowac do klienta.

Gdy wchodzi do kogo$ do domu méwi cos mitego na przyktad na temat okolicy, wystroju
wnetrza jego domu, dzieci, psa lub kota. Techniki wywierania wptywu uzyte przy samym
wejsciu nie nalezg do skomplikowanych. Zjawisko pierwszego wrazenia jest bardzo wazne w
pracy akwizytora, od niego czesto zalezy czy kto$ nas wpusci do domu, zainteresuje sie ofertg
czy nie. Handlowiec musi sie usmiechac¢ (na usmiech ludzie reagujg usmiechem), wzbudza on
zaufanie i sprawia, ze jest bardziej lubiany. Osobom, ktére sg mite i ktére lubimy trudniej jest
odméwié, gdy o cos prosza.

Po wejsciu do mieszkania sprzedawca zazwyczaj pyta: ,Czy mieszka pan/pani sama czy z
rodzing?" Po odpowiedzi wyjasnia, dlaczego sie o to zapytat, zeby nikt przypadkiem nie
pomyslat, ze chce go napasé. Chodzi mu o to, aby wszyscy domownicy mogli wystucha¢ jego
oferty. Akwizytorzy zwracajg uwage na dzieci, gdyz, jezeli je sie przekona, to one juz znajdg
metode naktonienia rodzicéw do zakupu.

Nastepnie sprzedawca zadaje pytania. Ma doskonale opanowang sztuke zadawania takich
by uzyskac takg odpowiedz, jaka chce. Skorzystajmy z przyktadu proby namowienia klienta na
zmienienie telewizji kablowej. Akwizytor nie pyta klienta:, ,Czym sie pan/ pani interesuje?"
Gdyz moze on odpowiedzieé¢, ze sztukg wspodtczesng i wtedy zaprowadzi to handlowca w kozi
rog, tylko zadaje nastepujgce pytanie: ,Interesuje sie pan filmem, sportem, filmami
dokumentalnymi, muzykg?". Zazwyczaj klient wybierze jedng z czterech zasugerowanych przez
niego opcji. Dzieki tym informacjom sprzedawca moze mu opowiedzie¢, w jaki sposéb nowa
telewizja moze rozwingc¢ jego zainteresowania i spetni¢ oczekiwania.

Prezentacja produktu polega na przedstawieniu oferty i aktualnej promocji. W tym celu
sprzedawca postuguje sie réznymi gadzetami przyciggajacymi wzrok — samym towarem,
ulotkami, folderami — wszystko bardzo kolorowe i fadne. Podczas prezentacji i przed nig nie
mowi sie o cenie. Najpierw trzeba byto przekonac klienta o wysokiej jakosci towaru. Gdy ktos
pyta: ,A ile to kosztuje?" akwizytor odpowiada , 1,50 dziennie. Kazdego na to staé." Smieszne
pienigdze — to trik psychologiczny, ktdry polega na przeliczaniu pieniedzy na dni, robigc dzieki
temu z duzych sum, bardzo mate — ,To tylko 1,50 zt dziennie". Zawsze policzmy sobie ile to
wychodzi na miesigc 1,50 zt razy 30 dni to 45 zt na miesiac.

Podczas prezentacji uzywa takze zwrotu: ,To bardzo interesujace, prawda" i kiwa gtowa.
My automatycznie wtedy przytakujemy, przekonujgc sami siebie, ze to jest warte zakupu.
Powtarza takze ,Juz jutro moze Pani/Pan to mie¢". W ten sposoéb ,przywigzuje nas do mysli",
ze niedtugo bedziemy mieli oferowany przez niego produkt.

Sprzedawca twierdzi, ze samemu sie ma juz ten towar i jest z niego bardzo zadowolony.
Akwizytor czesto tez wspomina, niby przypadkiem, jakby mu sie wymkneto, ze nasi sasiedzi sie
przed chwilkg zdecydowali (oczywiscie jest to blef). Ma to wzbudzi¢ w kliencie poczucie, ze
wszyscy juz to majq tylko nie on.

Dobry handlowiec, gdy jest u kogos w domu opowiada o sobie, Zzartuje, stwarza mitg, nie
stresujgcg atmosfere, by potencjalni klienci go polubili. Duzo trudniej jest nam odmédwi¢ na
prosbe osoby, ktorg lubimy, niz cztowiekowi, ktéry budzi w nas antypatie lub jest nam zupetnie
obojetny.

Dopiero po przedstawieniu catej oferty przechodzi do ceny zaczynajac od wielkiej kwoty
np. 946 zt. Pyta wtedy ,To drogo, prawda?' — ten oczywiscie przytakujemy. Po czym mowi:
"Ma Pan/Pani szczescie, bo w tej chwil mozna to wszystko dostac jedynie za 349 z{". Nastepnie
pokazuje klientowi umowe (ta budzi respekt i napisane tam cyfry sprawiajq wrazenie
autentycznych). Dalej nastepujg skomplikowane obliczenia, ktére prowadza, do udowodnienia
nam, ze tak naprawde koszt zakupu zwrdci nam sie za kilka miesiecy (bo zaoszczedzimy np.
na abonamencie). Tu dziata bardzo dobrze znana metoda sprzedawcom: jestesmy zli, bo cena
jest wysoka, przyzwyczajamy sie jednak do niej. Chwile pozniej dowiadujemy sie, ze mozemy
dostac ten towar za 349 zt. To wydaje im sie duzo lepszg oferta niz gdyby ustyszeli te cene od
razu. Jeszcze chwile pézniej informuje sie nas, ze mozemy oszczedzi¢ dodatkowo na
abonamencie, co ostatecznie przekonuje ich, ze jest to bardzo dobra cena.

W tym momencie jako klienci powinnismy poprosi¢ akwizytora o dokfadne wyjasnienie



szczegotow, ktdre nas interesuja. I spokojnie przejrzec oferte. Rozwazy¢ czy nam sie to optaca
czy nie.

Jezeli chcemy akwizytora zdekoncentrowac, wybi¢ ze standardowego patrzenia na naszg
osobe jak na klienta mozemy mu np. stang¢ za plecami. Poczuje sie wtedy bardzo niepewnie.
Musimy pamieta¢, ze zarowno dla akwizytora jak i dla nas wpuszczenie go do domu jest
niebezpiecznie. My nie wiemy kogo wpuszczamy, on nie wie do kogo wchodzi.

Nie nalezy pyta¢ akwizytora o rade: ,Co by Pan na moim miejscu zrobit?", bo wiadomo,
ze odpowiedz nie bedzie szczera. I sprzedawca poleci nam np. ten rodzaj abonamentu
telewizyjnego za ktéry dostanie najwiekszg prowizje. Nalezy zaufac tylko i wytgcznie swojemu
rozsadkowi.

Nie wierzmy takze zapewnieniom, ze oferta jest wazna tylko dzisiaj i nie ma czasu do
namystu. Nie nalezy tez bra¢ do siebie gadaniny sprzedawcow: ,Szkoda, zeby taka mita osoba
stracita taka okazje". Decyzji nigdy nie musimy podejmowac natychmiast. Jezeli chcemy
sprawe przemysle¢ to poprosmy sprzedawce o numer telefonu i powiedzmy, ze jak sie
namyslimy to damy znac.

Nie polecam dawania swojego numeru handlowcom czy obiecywania, ze sie chce
zastanowi¢, bo beda do nas dzwoni¢, albo pdzniej nachodzi¢. Dlatego jezeli nam sie oferta nie
spodoba najlepiej powiedzie¢: ,,Wie Pan/Pani nie skorzystam z okazji tym razem, przykro mi,
moze kiedy indziej."

Préby targowania sie ze sprzedawcami zazwyczaj spetzajg na niczym, gdyz ten stosuje
trik ograniczonych kompetencji, ktory polega na tym, ze sprzedawca nie moze sam podjac
pewnych decyzji, musi sie kontaktowac¢ ze swoim szefem — a akurat dzisiaj ten ma wylaczong
komorke, wiec nic sie nie da zrobic.

Przypominam, ze sprzedawca nigdy nie mowi o wadach sprzedawanego produktu, chyba
ze klient sie o nie zapytat. Wtedy zazwyczaj odpowiada zgodnie z prawda, bo modwiac
nieprawde naraza sie na zwrot towaru.

Sprzedawcy dzielg podpisanie umowy z klientem na: twarde — gdy klient jest
zdecydowany prosi go o dowodd i spisuje dane, i na miekkie — podkreslamy jeszcze raz
klientowi, ze oferta jest bardzo dobra pyta ,To jak sie pani nazywa?" I zaczyna wypetniaé
formularz. Wiele oséb boi sie wtedy juz zrezygnowac... Nie bdjmy sie, to ze on juz zaczat pisac
oznacza tylko tyle, ze zmarnowat kartke papieru. Zapisane nie znaczy postanowione.

Nie dawajmy nigdy zaliczki! Gdy zmienimy zdanie, bedzie nam sie trudniej wycofaé. Nie
wierzmy przekonaniom sprzedawcy, ze dobrze zrobiliSmy decydujac sie na ten zakup. Jako
Swiadomi konsumenci sami o tym musimy by¢ przekonani.

Pragne wszystkim przypomnie¢, ze w Polsce kazdy akwizytor obowigzany jest wraz z
przekroczeniem progu naszego domu przedstawi¢ sie i firme ktdorg reprezentuje. Wraz z
towarem, ktéry zakupiliSmy powinien zostawi¢ umowe wraz z informacjg o mozliwosci oddania
towaru w terminie 10 dni od daty zakupu.
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