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Tehnica Motivatia de cumparare. Exista o zicala in vanzari, aceea ca ,invatam din esecuri si nu din succese’.
Nu Tnvatdm © din succese pentru ca ni se pare cd suntem buni (ego) si pentru ca ne grabim sa celebrdm,
iar clientul ... cam vine pe locul II deja. Ori exact in aceste momente, de dupa finalizare, pierdem cele mai
frumoase cadouri pe care ni le pot face clientii multumiti, bucurosi ca au cumparat ceva perceput ca valoros.
Pasul 1: dupa fiecare vanzare intrebati-va clientii ,,de ce ati ales sd cumparati de la mine/noi?” (nu uitati, ei
sunt in zona de confort si va vor raspunde pozitiv la aceasta intrebare de tip adult-adult, nu este o proba de
curaj sa formulati asa ceva ci doar una de obisnuinta). Orice va vor raspunde ei in secunda urmatoare
reprezinta motivatia lor de a cumpara de /a voi si nu din alta parte: ,pentru ca este ieftin /calitativ /aproape
/comod /mi-ai oferit informatii /ai fost recomandat /...etc”. Orice va vor spune reprezintd preceptia lor
despre ce cumpara de fapt de la voi, ,prisma” prin care ei vad cumpararea, motivatia pentru luarea deciziei.
Pasul 2: tot ce trebuie sa faceti acum este sd spuneti mai departe viitorilor clienti care este perceptia celor
existenti despre produsele sau serviciile voastre: ,este unul dintre cele mai vandute pentru ca este calitativ
bun si asta nu o spun eu ci clientii mei,, (si nu mintiti, pentru ca ei acest tip de feedback I-au dat).

Mecanismul de functionare: la baza tehnicii sta un principiu subliminal de persuasiune, Principiul
conformismului care spune ca avem tendinta de a accepta propunerile pe care majoritatea le considera
acceptabile si tindem sa facem ceea ce percepem ca si altii fac. Noii clienti, daca aud ca produsul respectiv
este cumparat de ceilalti pentru ca este cumva, vor fi tentati sa-I perceapa si valorizeze ca atare.

Exemplul 1: agent de teren care observa cd o consumatoare cumpdra faina de la clientul lui, un magazin de
cartier; ,,buna ziua, sunt X de la firma Y si noi aducem aceasta faina, imi permiteti sa intreb, ce v-a facut sd
o cumparati?” Orice raspunde consumatoarea este perceptia ei, 100% reald, despre acea faind, prin prisma
valorilor proprii, prin prisma experientelor proprii si reprezinta Motivatia ei de cumparare! Pentru ca este de
calitate /fieftind / mi-a recomandat-o vénzatoarea /... etc. Multiplicind aceste intrebari si experiente cu alti
consumatori agentul are imaginea obiectivd despre pozitionarea produsului sdu in piatd, despre pozitionarea
vanzatorilor fatd de produs, despre perceptia generald a brand-ului, etc. Tot ce are de facut acum este sa
meargd la urmatorul magazin de cartier (client sau potential client) si sa-si promoveze oferta cu ajutorul
motivatiilor de cumparare identificate: ,va propun o noud faina, find si buna la copt si asta nu o spu eu ci
consumatorifi”. Si NU minte!

Exemplul 2: consilier bancar, la finalizarea vanzarii unui card: ,,vd felicit pentru cardul dvs, de ce I-ati ales
tocmai pe acesta dintre atdtea de pe piata?” Client: ,pdai, este singurul care are ...”, orice va spune este
perceptia sa despre ce a cumparat de fapt si cum 1l va ajuta cardul sa-si faca viata mai usoara.

Tehnica este una de vanzare insa ea are o latura foarte puternica de marketing; in vanzarile moderne primii
agenti de marketing suntem chiar noi, cei din vanzari, si nu trebuie sd agteptdm sa vina altcineva sa ne faca
acest job. In plus oameni diferiti cumpara pentru nevoi diferite iar tehnica le identifica rapid si relevant.

Succes in adaptarea si aplicarea acestei tehnici simple!
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