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Test — czy jeste$ odporny na manipulacje
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BUNT KLIENTOW?

Od czasu wynalezienia marketingu mowi sig, ze klient powinien by¢ centralnym punktem zainteresowania
sprzedawcow. Ale teraz nadszedt wreszcie czas, aby to urzeczywistni€. Przyszto$¢ bedzie, bowiem naleZzata do
klienta. W krajach Zachodu ruch konsumencki daje sie juz dzisiaj we znaki wielu wytwércom. Stawia tame przed
wyptywem na rynek produktow nieprzyjaznych Srodowisku czy zdrowiu oraz toczy walke z producentami
niezdrowej zywnosci. Wszystko wskazuje na to, ze konsumenci bedg sie buntowa¢ coraz bardziej. Spodziewac
sie nalezy pietnowania reklam wprowadzajacych ludzi w bigd. Klasyczne $rodki marketingu bedg mniej
uzyteczne.

Marketing na Zachodzie ulega ogromnym zmianom. Dotad przewazaty w nim elementy perswazji czy manipulacji.
Z tymi metodami trzeba sie pozegnaé, cho¢ wielu producentom przychodzi to z trudem. Klient jutra nie bedzie
kupowat produktow tylko dlatego, ze kto$ je na wielkq skale reklamuje. Konieczny jest zwrot od manipulacji do

poczucia wspdlnoty. Nastawienie na konsumenta, ktory samodzielnie podejmuje decyzje.

Linia postepowania jest jasno zarysowana. Sprzedawcy winni zzy¢ z klientem tak dalece, jak to mozliwe, méwi¢
tym samym, co on, jezykiem i dawac z siebie wiecej niz si¢ tego od nich dotychczas oczekiwato. Mozecie im to
dac. Stworzcie swoj wiasny rynek. Dzieki znajomosci konkretnych oczekiwan waszej grupy docelowej staniecie
sie animatorami rynku. Potem przyszto$¢ bedzie nalezata do was. Kierunek dziatan marketingowych powinien
by¢ odwrécony. Przycigganie jest znacznie skuteczniejsze niz nacisk. Bardzo wazne przy tym sg jawno$c¢

i uczciwose.

Ekspansywne do niedawna spoteczenstwo przemystowe jest coraz skuteczniej wypierane przez spoteczenstwo
informacyjne. Dzisiaj bardzo fatwo jest poréwna¢ ceny oferowanych produktéw. Wystarczy uruchomic¢ Internet.

Rodzi to nowe reguty gry, w ktorej najwazniejsza role odgrywa Klient

Nie chodzi o to aby sprzedawac - sukces tkwi bowiem w tym - aby to Klienci chcieli kupowac!

Czy wierzycie, ze Klient, ktéry od wielu lat zna Wasze wszystkie chwyty reklamowe, da si¢ ponownie nabraé
sprzedawcy na proby zwyktej manipulacji? Sadzicie, ze powszechny dostep do informacji, jej wymiana i obieg
sprzyjajq temu aby Klient "tykal" Wasze wytarte slogany jak przystowiowy indyk kluski? Jesli tak, to zwijajcie
biznes. Wasz czas mija. Oto bowiem juz teraz czesto zdarza sie, ze Klient w "swojej", obstugujacej jego potrzeby
konsumpcyjne firmie zdobyt wigcej doswiadczenia w zakresie sprzedazy i wiedzy o produkcie lub ustudze niz

niejeden sprzedawca. Warto i trzeba zatem poszukaé nowej drogi.




