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o znajomos¢ technik sprzedazy i asorty-
mentu. Liczy si¢ calosciowe podejscie do
sprzedazy jako do pomocy w kreowaniu
pozytywnego wizerunku klienta. Do tego
potrzebna jest wiedza z zakresu stylizacji
sylwetki, roli kolorystyki, znajomos¢ zasad
dress-code’u oraz wiedza na temat poszuki-
wania warto$ci dodanej w zakupach.

GARDEROBA KAPSULOWA SPOSOBEM NA
ZACIEKAWIENIE KLIENTA. Ponad 40 lat
temu powstalta koncepcja, ktéra w obliczu
dzisiejszych potrzeb klientéw, nabiera nowe-
go znaczenia. Brytyjka Susie Faux otworzyta
woéwezas butik Wardrobe (ttum. garderoba)
i zdefiniowala ide¢ garderoby kapsutowej,
bo o niej wlasnie mowa. Zgodnie z tym
zalozeniem, zawarto$¢ szafy powinna by¢
skonstruowana tak, by jej wlascicielka byta
w stanie ubra¢ si¢ na kazda okazje i nie
miata ktopotéw z codziennym wyborem
stylizacji. Podstawa wigc jest wybér rzeczy,
juz na etapie zakupéw, ktére beda idealnie
pasowaly do danej osoby pod katem ko-
lorystyki, wlasciwie podkreslaty sylwetke
oraz odzwierciedlaty jej osobowos¢. Oprécz
perfekeyjnego dopasowania do tej osoby,
kazda z rzeczy pasuje réwniez do siebie

nawzajem, dlatego posiadajac niewielkg
ilo$¢ ubran i dodatkéw, ale umiejetnie je ze
soba lgczac, moze otrzymaé wiele réznych
rozwigzan, ktére sprawdza sie¢ w rozma-
itych sytuacjach. To daje oszczedno$é czasu
i $Swiadomos¢ swojego stylu.

JAK GARDEROBA KAPSULOWA MOZE
POMOC SPRZEDAWCY W JEGO PRACY?
Sprzedawca na etapie zakupéw moze np. za-
interesowa¢ klientke nows rzecza pokazu-
jac jej wielozadaniowe zastosowanie, co
w znacznym stopniu moze wplyna¢ na kori-
cowy zakup. Ponadto kobieta moze réwniez
zainteresowad si¢ innymi elementami, ktore
do stworzenia kilku przykladowych zesta-
wéw wykorzysta sprzedawca. Czerwona
spédnica moze wydawac si¢ klientce pickna,
ale powstrzymywac ja od zakupu moze fakt,
ze zalozy ja jedynie do granatowej bluzki,
ktérag ma juz w szafie. Dobry sprzedawca,
stworzy szerszy kontekst i bedzie chciat wy-
korzysta¢ swoje umiejetnosci stylizacyjne,
pokaze klientce t¢ spédnice w zestawieniu
z réZowym topem i granatowg marynarka,
brazowg narzutks i dlugim naszyjnikiem lub
miegkkim swetrem i kolczykami wybierajac
rozwigzania, ktére uzna za najlepsze dla tej

Fot. Fotolia.com

klientki oraz preferowanego przez nig stylu.
Oczywiscie jest to umiejetnosé, ktora wyma-
ga znajomosci regul stylizacji oraz czytania
miedzy wierszami tego, w czym ta osoba
najlepiej si¢ czuje, ale nie s3 to kompetencje,
ktérych sprzedawca nie mégiby sie nauczy¢.

KORZYSCI DLA SPRZEDAWCOW | MAREK.
Przygotowany do tego rodzaju obstugi
sprzedawca pracuje nie tylko na swéj wi-
zerunek w oczach pracodawcy, zwigkszajac
dla niego wyniki sprzedazy, ale co réwnie
wazne, tworzy atmosfere, w ktérej klient
ma poczucie, iZ otrzymuje rozwigzania na
swoje codzienne problemy i uzyskuje porade
skrojong dla siebie na miare. W czasach, gdy
indywidualne podejscie do klienta zyskuje
na sile, szczegélnie wazny wydaje si¢ ostatni
element, poniewaz tak fachowo obstuzona
osoba z checig wréci do sprzedawcy, ktory
poprzednio dobrze jej doradzil.

KONFIGURACJA ZESTAWOW, KTORE
SPRZEDAJA. Wyobrazmy sobie sytuacje,
w ktorej klientka poszukuje kreacji na we-
sele. Jako baz¢ przyjmuje bezowe sanda-
ty na szpilce, ktére ma juz w swojej szafie
i ktére uwielbia (0 zt). Wchodzi do sklepu,
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w ktérym znajduje szeroki wybér sukienek odpowiednich na te
okazje. Sprzedawca zapoznaje si¢ z kontekstem zakupéw klientki
i pomaga dokona¢ wstepnej selekeji. Do przymierzalni trafiajg trzy
najlepsze propozycje. Wybér pada na prosta, czerwong koktajlows
suknie (250 zt). Pasuje idealnie do szpilek, ktére klientka juz ma.
Sprzedawca pozytywnie ocenia wybér klientki i proponuje uzu-
pelnienie stylizacji o torebke (80 zt). Klientce podoba si¢ jeden
z modeli i decyduje si¢ na zakup. Sprzedawca idzie o krok dalej. Dla
dopetnienia wizerunku klientki sugeruje zakup bransoletki (30 z1),
ktéra doda catosci sznytu. Klientka przymierza calos¢, przyznaje,
ze to ciekawe polaczenie, jednak uprzejmie odmawia zakupu bran-
soletki. Okazuje si¢, ze ma bardzo podobng w domu. Sprzedawca
zadowolony ze wspélnie stworzonej z klientka stylizacji finalizuje
transakcje. Juz przy kasie niezobowiazujaco przypomina o promocji
na kolezyki (20 zt) i proponuje zakup jednej pary, ktéra idealnie
pasuje do bransoletki. Klientka skuszona niska ceng kupuje je.

HANDLOWA MATEMATYKA. Whioski plynace z tej historii sa
proste. Gdyby sprzedawca skupil si¢ jedynie na podaniu sukienki
i pozostawil wydarzenia swojemu biegowi, zyskalby jedynie 250 zt
podczas tej transakcji. Odrobina zaangazowania, uruchomienie
kreatywnosci, pokazanie klientce réznych wariantéw sprawily, ze
sprzedawca za pomocg podstaw stylizacji stworzyl zestaw, ktory
jest wart o 100 zt wigcej. Jakie przelozenie ma ta historia na funk-
cjonowanie wielu butikéw i centréw handlowych? Pomoze nam
w tym ponizsza tabela:

Sprzedaz

Dane dotycza wynikéw
tygodniowych sklepu ok.
100 m kw. zlokalizowane-

go w galerii handlowej:

Odwiedzalnos¢

Liczba sztuk na paragon

Srednia warto$¢ sztuki

Mozliwe scenariusze dziatan Dodatkowa

generujacych wzrost sprzedazy sprzedaz sprzedaz

(tygodniowo | (rocznie
w PLN) w PLN)

Wzrost liczby sztuk na [l 3200zt
paragon na tle branzy

Wzrost $redniej 2000zt 3200z
wartosci sztuki o

Wzrost 10% 3200 zt
odwiedzalnosci o

Oprac. Basia Jozefiak, Dominika Maciejak

Dodatkowa

416 000 zt
166 400 zt 10%

32.000,00 zt
1.000,00
8,00%

2

200

25%

166 400 zt 10%

166 400 zt 10%

Przyrost

Dwa srodkowe wiersze tabeli pokazuja
przelozenie pracy sprzedawcy na przyrost
obrotu. Okazuje si¢, ze proste dziatania na-
kierowane na edukacj¢ sprzedawcow w za-
kresie stylizacji i obstugi klienta mogg mie¢
poréwnywalny efekt do préb podniesienia
odwiedzalnosci lub konwersji w butiku,
na co skladajg si¢ dzialania marketingowe
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angazujace ogromne budzety. Swiadomos¢
magii dosprzedazy — préby sprzedazy
przyktadowych kolczykéw za 20 zt gene-
ruje duze efekty i jest drobnym dziataniem
w skali calego biznesu. Warto podkresli¢,
ze codzienne drobne dziatania ze strony
sprzedawcéw przektadaja sie na dtugofalowy

sukces sprzedazowy.
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O AUTORKACH:

Basia Jozefiak (na zdj. od lewej) — do-
radca wizerunku, osobista stylistka i per-
sonal shopper. Zajmuje sie wizerunkiem
0séb prywatnych i publicznych podczas
przegladéw szaf czy wspdlnych zaku-
pdw, prowadzi szkolenia z zakresu dress
code'u oraz warsztaty dla oséb poszu-
kujacych wiasnego stylu, zajmuje sie sty-
lizacja sesji zdjeciowych, wspodtpracuje
z mediami jako ekspert ds. wizerunku.
www.twojapesa.pl

Dominika Maciejak — trener i doradca
customer experience specjalizujacy sie
w obstudze klienta. Praktyk handlu deta-
licznego z wieloletnim doswiadczeniem
na rynku centréw handlowych. Wspiera
detalistow w rozwoju sprzedazy. Prowadzi
bloga www.skillpoint.com.pl

PODSUMOWANIE. Z naszej praktyki
wynika, ze w sklepach, w ktérych perso-
nel aktywnie poszerza swoje kompeten-
cje sprzedazowe i stylizacyjne, i pracuje
na wskaznikach, wyniki sprzedazowe sg
lepsze. Czgsto znajduje to potwierdzenie
w wewnetrznych rankingach sprzedazy
oraz wynikach badan tajemniczy klient.
Zwigkszona swiadomos$¢ biznesowa perso-
nelu przekiada si¢ na korzysci dla centrum
handlowego — zwigksza prawdopodobien-
stwo osiggniecia przez najemcg czynszu od
obrotu. Kompetencje w tworzeniu styliza-
cji i prawidlowej obstugi klienta sa wiec
nieodlgcznym elementem przygotowania
sprzedawcy do pracy w sklepie odziezo-
wym. Sg réwniez doskonatymi narzedzia-
mi budowania przewagi konkurencyjnej
i wplywania na lojalnos¢ klienta. M



