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Mnogi lideri u prodaji tvrde da su Zeljni da izgrade model prodaje koji je usmeren za rast — model koji €ée im omogugiti
da dramati¢no povecaju prihod, bez izazivanja stresa. Da li je to uopste moguce? Odgovor je da ... ako imate
uspostavljene prave procese. Kako da se pobrinemo da se to dogodi? Evo osam ideja koje delimo sa nasim klijentima.

Uc€inite da stalno unapredenje bude prioritet u strateskom
planiranju ... upravo sada.

2022. izgleda kao sjajna godina da uspesno povecanje prodaje postane stvarnost na nivou organizacije.
Mnogi od nas su se konac¢no oporavili od slabijeg prihoda koje smo iskusili 2020. i 2021. godine, tako da bi cilj
trebalo da bude da se zadrzi taj zamah tako Sto ¢e stvaranje prihoda uciniti glavnim prioritetom. To znaci da
sada treba uspostaviti ili poboljSati procese koji brzi rast prihoda €ine i predvidljivim i odrZzivim. Zapoé€nite
tako sto éete promeniti neke poznate obrasce ponasanja i osporiti neke stare pretpostavke, tako da mozete
da kreirate potpuno novi plan — onaj koji vas, vas tim i vasu organizaciju priprema za prelomnu godinu.

Pazljivo pogledajte put kupca.

Zelimo da budemo sigurni da nasa strategija za angazovanije sa potencijalnim kupcem odgovara
njegovom putu prelazeéi od lida (lead) do potencijalnog klijenta do klijenta/kupca. Pregesto, to putovanje u
stvarnom svetu koje kupac pravi nikada nije detaljno ispitano, ili ako jeste, nije sinhronizovano sa procesom
prodaje. Kada ste posledniji put pazljivo pogledali sve dodirne tacke koje potencijalni kupac ima od
trenutka kada razmotri vasu ponudu do trenutka kada odluéi da kupi? Svi smo zauzeti. Sviimamo

pozare da gasimo. Ali postoje prioriteti, kao Sto je validiranje putovanja kupca. Pazljivo pogledajte sve korake kroz
koje neko mora da prode da bi radio sa vama. Mozda €ete naci mesta gde ne ispunjavate i ne prevazilazite

ocCekivanja kupaca.
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Ukljuéite resurse neophodne za optimizaciju

ovog putovanja — a zatim dizajnirajte svoj * -
prodajni proces oko njega. Vecina ) \ S \
organizacija preskace ili umanjuje znacaj ovog P s <\
strateski bitnog koraka, §to znaci da postavljaju “x 7 (4 N
nepotrebnu prepreku za povecanje prihoda. ‘ 17 Ve
~ ’., V

.------_’

Uverite se da svi
medusobno saraduju.

Narocito se uverite da su interakcije @ : " . ]

unutar vase organizacije besprekorne PV~

kada je u pitanju proces i predaja. ( -

Tako, na primer, ako imate grupu Sales

Development Representative, Clanovi te grupe Ce \
obi¢no predati potencijalnog prospekta drugom @ ®
timu, kao $to je Account Executive tim, a zatim i . o @
Customer Success timu. Vazno je zapamtiti da je, S .
u o€ima vaseg klijenta, svaki od ovih timova \
brend vase organizacije. Ako timovi ne saraduju e d
efikasno i ne dele bitne informacije, ne mozete ’ 0= =< y

ocekivati povecanje. N/
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Sokantno je koliko puta postoji prekid veze izmedu grupe Sales Development Representative i sledece
grupe u procesu prodaje. Ako sledeca grupa ¢ak ni ne pogleda beleske o pozivu iz SDR-a, to moramo da
popravimo. Ako postoji prekid izmedu pretprodaje i prodaije, ili prekid izmedu prodaje i Customer
Success grupe, moramo i to da popravimo. Ovo je Siroko rasprostranjen problem i Cesto se pojavljuje u
veoma uspesnim organizacijama. To znaci da zaradujemo novac uprkos nasoj neefikasnosti. Kako
idemo napred, moramo da postanemo €vrs¢i u procesima koje koristimo za prenosenje informacija iz
jedne grupe u drugu.

Postavite kriterijume za izlazak.

Da li upravljate svojim poslovanjem na osnovu izlaznih

kriterijuma? Da li vasi prodavci znaju specificne kriterijume o

kojima se ne moze pregovarati za premestanje prodajne

prilike iz jedne faze prodajnog procesa u slede¢u? Trebalo bi.
Ovo je posebno vazno u kompleksnoj prodaiji koja ukljuuje
razlicite nivoe donosilaca odluka i drugih koji uti€u na nju. Da biste
postigli dobru higijenu prodajnog levka, Zelite da imate postavljene
izlazne kriterijume koji ne mogu biti pogresno shvaéeni od strane
¢lanova vaseg prodajnog tima dok prelaze iz jednog dela prodajnog
procesa u drugi. Manje je viSe: nemojte ih preopteretiti sa 60 izlaznih
kriterijuma. Umesto toga, drzite kriterijume na razumnom broju. | uverite
se da su ispunjeni svi pravi kriterijumi za napredovanje pre nego sto
predu u sledecu fazu. Prodavac mora da pita da li je u redu da nastavill |
uzgred, to ne bi trebalo da radi Cesto.
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Ako to radi Cesto, imate pogresne kriterijume za izlazak. Mozete kreirati neophodne alate kako biste
pomogli vasoj prodajnoj sluzbi da dobije informacije koje su im potrebne; mozete trenirati izlazne
kriterijume. Potrebna je hrabrost menadzmenta za postavljanje i sprovodenje ovih standarda, ali kada
pokazete tu hrabrost, pomoci €ete i prodajnom timu i kupcu da donesu najbolju odluku o tome da li ima
smisla preci na sledeci korak. Ovo je opet nesto §to vecina organizacija zanemaruje, ali to je jedna od
najvaznijih stvari koje mozete da uradite kao lider prodaje. Ako ovo dobro shvatite i sistematizujete,
efikasnost se dramati¢no povecava, a povecanje rasta prihoda postaje mnogo, mnogo lakse.

Postavite savetodavni odbor za klijente.

Ako nas je nesto naucilo u poslednjih nekoliko goding, to je da se trZisni uslovi mogu promeniti
u trenu. Pogodite $ta? Nas posao je da osiguramo da smo u toku sa promenljivim
okruzenjem sa kojim se nasi klijenti suoCavaju — pa €¢ak i da budemo ispred promena koje se
pojavljuju u njihovom svetu. Najbolji nacin da se to uradi, i najbolji nacin da stvorite

odusevljene obozZavatelje, jeste da uspostavite savetodavni odbor za klijente. Zamolite svoje
najbolje kupce da se sastaju sa vama s vremena na vreme kako bi mogli da podele informacije o
tome kako biste mogli da se poboljsate i gde vide vazne probleme koji e se pojaviti u buduénosti. Zelite
da uvek idete pravim putem, umesto da lutate; to vam dozvoljavaju savetodavni odbori za klijente. Oni
takode jacaju vazine odnose i obezbeduju vitalno vazan kanal komunikacije koji vam pomaze da budete
u toku o tome Sta €e se verovatno sledece desiti u tim odnosima, uklju€ujuéi i buduce poslovne prilike.
Ovo je sustinski korak za lidere na rukovodeéim pozicijama koji imaiju za cilj da povecaju prihod.
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Koristite ono sto individualno motivise saradnika.

Ocigledno, novac je motivator, ali samo ukoliko omogucava dobre ishode. Postoji mnogo

razliitih stvari koje motivisu pojedinca. Da li znamo §ta je najvaznije za svakog ¢lana naseg

tima? Za lidere prodaje na svim nivoima je kljuéno da identifikuju $ta na jedinstven naéin

motivisSe svakog pojedinca, a zatim da pronadu nacin da to iskoriste. Mnogi lideri prodaje ¢ak i
ne smatraju da je ovo deo njihovog opisa posla, ali ako ozbiljno razmisljate o povecanju prihoda,

potrudicete se da to ucinite delom onoga §to svaki voda prodajnog tima radi. Ljudi ¢e uvek raditi vise

za svoje ciljeve nego za kvotu vaseg tima. Jednostavno pitajte prodavca: ,Pod pretpostavkom da
dosegnete svoje brojeve, §ta biste uradili sa provizijama/bonus novcem? Koje su to stvari za koje $tedite
ili u koje Zelite da investirate?" Cucete o stvarima kao §to su vencéanjq, vikendice, penzionisanje i briga o
¢lanovima porodice. To je ono §to ih motivise, tako da je to ono §to je vazno. Ono §to Zelite je postizanje
kvote; kada to povezete sa onim $ta oni imaju od toga, deSava se magija. U€inite da bude ono sto oni
Zele! Ovaj jednostavan, ponovljiv proces — postizanje njihovih licnih ciljeva sa ciljevima vase korporativne
kvote — preCesto se zanemaruje. Moze transformisati vas tim i vasu organizaciju.

Budite ukljuéeni.

Takode Zelite da budete sigurni da ste stalno u kontaktu sa svojom bazom - svojim ljudima. Lideri
imaju posebnu odgovornost, posebno u danasnjem okruzenju, a realnost je da ima viSe poslova
nego ljudi koji traze posao. To znaci da se organizacije trude da pronadu dobre ljude, a za usluge
ljudskih resursa placamo mnogo vise nego ikada ranije.
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Budimo realni: svi Zele vase vrhunske prodavce. Niko nije zainteresovan za one sa slabim u€inkom. Zato
ﬁ\% se angazujte oko svojih ljudi, a posebno oko onih najboljih. Pitajte ih za njihovo misljenje. Trazite
njihove povratne informacije. Obavestite ih unapred o velikim promenama koje su na pomolu. Kada

trazite od njih da nesto urade, nemojte samo reci Sta Zelite da urade; recite zasto trazite od njih da to
%\ urade. Ovaj nacin interakcije sa Elanovima vaseg tima €e uveliko pomodi u zastiti i negovanju vasih

najvaznijin odnosa, a takode ¢e smanijiti fluktuaciju (samovoljno napustanje radnog mesta).

%I@I@I@I:@DI:@DI@DI@I%

Neka vam lager kvalitetnih talenata bude pun. 5&

Posao vaseg prodajnog tima je da odrzi pipeline prihoda punim. Vas je posao da odrzite
pipeline talenata punim. Zapitajte se: Koliko je dugacka vasa lista kvalifikovanih ljudi koji bi
mogli da rade za vasu organizaciju? Koliko éesto komunicirate sa tim ljudima? Zapamtite,

vreme za trazenje nije kada se pojavi upraznjeno mesto. To je pre nego Sto se ono pojavi. Budite
spremni za slucaj da dobijete iznenadni poziv koji vam govori da je neko naisao na priliku koju
jednostavno ne moze da propusti. Taj poziv ne bi trebalo da pokrene krizu prihoda. Zapamtite: svaki
lider prodaje u vasoj organizaciji odgovoran je za razvoj talenata. Uverite se da su obuceni - i da imaju
nadoknadu u skladu sa tim.
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Preduzmite sledeci korak.

Za viSe informacija o tome kako povecati rast prihoda, preuzmite
odlomak na engleskom jeziku iz knjige Scaling Sales Success.

Odlomak iz knjige

Sandler Training je svetski lider u programima obuke za
razvoj prodaje za prodavce u malim, srednjim i velikim
preduze€ima, kao i samostalne preduzetnike i nezavisne
O SANDLERU konsultante. Pruzajuc€i procenjenih 92 000 sati obuke
godisnje, Sandler se specijalizovao za reSavanje sloZzenih
poslovnih izazova kroz proverene sisteme za komunikaciju,
razvoj i motivisanje ljudi.
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