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Sta vas kao lidera prodaje najvise brine? Ako ste poput profesionalaca
u prodaji sa kojima redovno saradujemo, to bi bio nedostatak vremena.
Ovo je jedna od najéesc¢ih dnevnih bolnih tacaka. Lideri prodaje nam
kazu da su zabrinuti zbog toga Sto nemaju dovoljno sati u danu da
strateski planiraju pristup, obuce tim o najboljim praksama ili ispitaju
najbolje i najgore slu¢ajeve prodajnog predstavljanja.

Napisao sam najprodavaniju knjigu, Sandler pravila za lidere prodaje,
da bih vam pomogao da povratite dragoceno radno vreme dok efikasno
podrzavate svoj prodajni tim. Znam da imate veoma ograni¢éeno vreme
za ulaganje u ¢itanje spoljnih materijala. Imajuci ovo na umu, sastavio
sam cetiri pravila iz svoje knjige koja isticu vas udeo u poboljSanju
efikasnosti vaseg prodajnog tima.

-- David Mattson
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Kreiranje zajednickog procesa koji e koristiti svi vasSi prodavci omogucava vam da odmah
shvatite koliko je dobro proSao sastanak ili koliko je kupac blizu zatvaranja.
Standardizacija vaseg recnika i vaseg procesa osigurava da ceo vas tim meri uspeh na
isti naCin i moze da razjasni mnoge probleme u komunikaciji. Bez zajednickog procesa,
menadzer i prodavci mozda nece biti na istoj strani i jednostavno nece funkcionisati kao
jedinstvena jedinica koja radi na istom skupu ciljeva.

Uzmite ova pitanja kao primer:

- Kako je proSao sastanak? Ako vam prodavac kaze da je sve proslo ,odlicno“, Sta to
znaci?

- Sta ako vam kazu da je potencijalni klijent ,kvalifikovan"? Da li odmah znate da su
spremni i sposobni da kupuju, i voljni da podele sa vama proces donosenja odluke?

Ako niste sigurni Sta tacno vas tim misli kada procenjuje potencijalnog klijenta,
necete moci da shvatite koliko se stvari krecu u dobrom pravcu. Prodite kroz sve
glavne korake. Iskoristite ovu priliku da u glavnim crtama date pristup koji zelite
da tim zauzme. Jednom kada osmislite zajedniCki proces — mapu puta onoga Sto
se predvidljivo deSava, svaki put kada neko krene od potencijalnog klijenta do
klijenta— vi i vas tim Cete imati jasniju sliku o tome gde se svaki kupac zaista
nalazi i Sta to zaista znaci kada neko iz vaSeg tima kaze da je kupac
,kvalifikovan®. (To znaci da znate da postoji problem, da vas tim moze da

ga resi, da se o budzetu razgovaralo direktno i da je dovoljan za projekat,

a da je proces odlucivanja da kupac dode do ,da“ ili ,ne“ jasan.
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Stvaranje okruzenja i kulture odgovornosti moze pomoci vasem celom prodajnom timu da @.—:,
se zajedno krece ka vaSim poslovnim ciljevima. Uspostavljanjem predugovora, mozete

osigurati da svi u vaSem timu razumeju vasa oCekivanja i da vi razumete njihove potrebe. @ /@

KoriScenje istog formata ili ugovora sa svakim prodavcem olakSava vaSem timu da jasno
razume svrhu vaseg sastanka, koliCinu vremena koju treba da odvoje i oCekivani ishod.
Standardizovan pristup osigurava da svi u vasem timu dobiju iste informacije na isti
nacin i da imaju ono Sto im je potrebno za uspeh. Kao menadzer, mozete biti sigurni @n
kako vas tim radi kada svi rade u istom formatu i postavci. Takode ¢e vam biti lakSe

da merite ciljeve i uspesnost. U idealnom slucaju, vas predugovor sa svakim Clanom

prodajnog tima treba da sadr?i sledeée stavke: w

- Svrha: razlog zbog kojeg se sastajete ili glavna tema razgovora.
- Vreme: koliko je vremena izdvojeno za ovaj sastanak?

- Agenda: tacke koje biste zeleli da pokrijete, zajedno sa informacijama
koje biste zeleli da prikupite od svog tima.

- Ishod: koji je zeljeni ishod i najvazniji utisci? Kako cemo meriti uspeh? ' v
(O tome Cete zapravo razgovarati pre pocetka sastanka.) @C}
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Da biste smanjili visoke troSkove zamene Clanova prodajnog tima, morate da pronadete
savrSene kandidate za svoj tim. Kao voda prodaje, morate da TRAZITE pravu osobu za
pOsao.

Zposljavanje prodavca moze biti posebno tesko, jer intervjuiSete pojedince koji imaju fino
usavrSene prodajne vestine. Kandidati ¢e mu pristupiti kao prodajnoj prilici. Ako
jednostavno sledite samo svoj 0secaj iz stomaka, mogli biste da dozivite skupo
razocarenje.

Preporucujemo sledeci model PRETRAGE koji Ce vas voditi do jasne odluke o
zaposljavanju:

Da li kandidat ima VESTINE da bude 100% uspe$an? Koje vestine su najvaznije
za nekoga ko radi u vaSoj organizaciji? Da li je to ,hladno pozivanje” (cold calling)?
Doci do navisSih rukovodilaca koji donose odluke? Mozda imate dug ciklus prodaje i
potrebni su pravi graditelji odnosa za va$ tim. ldealan kandidat treba da poseduje
sve vestine koje identifikujete kao kljuCne za uspeh u vasoj organizaciji, ili
jednostavno nece odgovarati.

Da li ovaj kandidat ima ISKUSTVO potrebno za obavljanje posla? Da li su ranije
prodavali u srodnoj ili uporedivoj industriji? Da li razumeju prospekting i ,hladno
pozivanje” (cold calling) i Sta podrazumeva rad na proviziju? Da li redovno
komuniciraju sa vasom ciljnom grupom i razumeju li ko su, gde zive i Sta rade?
Razumevanije vrste iskustva koje zelite da vas idealni kandidat ima i Sta treba da
bude u stanju da uradi od prvog dana pomoci ce vam da napravite pravi izbor.

-- nastavak na sledecoj stranici
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Jedan od najtezih atributa za otkrivanje tokom prodajnog intervjua je STAV; prirodno je da
Ce se kandidati najbolje ponasati. Kakav stav je potreban da bi neko bio 100% uspeSan na
0voj poziciji? Kako se ovaj kandidat osec¢a prema vasem brendu i kulturi, vasim klijentima, \T.j
pa Cak i njihovim bivSim poslodavcima? Procena ponaSanja i razgovor sa prethodnim
poslodavcima mogu pomoci u otkrivanju kljucnih zabrinutosti, posebno ako imate viSe od
jednog veoma jakih kandidata.

Kako Cete meriti uspeh? Koje REZULTATE trazite? Ako zelite nekoga ko moze da radi ] [j ﬂ U
Up Selling (Uvecanu prodaju) - onda morate da zaposlite nekoga imajuci to na umu. Treba
vam jak lovac za trazenje potencijalnih klijenata? Moracete da imate na umu te zeljene
rezultate dok intervjuisete.

ReSavanje problema, lateralno (boCno) razmisljanje i vestine kritiCkog misljenja - ove - 0
KOGNITIVNE sposobnosti mogu igrati veliku ulogu u uspehu. Razmotrite kognitivne
sposobnosti koje posao prodaje zahteva i vidite da li ¢e ova osoba moci da se nosi sa
ulogom za koju zelite da je angazujete. Asesment (test procene) vam moze pomoci
da utvrdite kakav je kandidat i koliko su njegove sposobnosti u skladu sa pozicijom.

Vestine vas samo dovode dovde, negovanje pravih radnin NAVIKA i pridrzavanije
zadataka iz dana u dan ¢e dovesti pravog kandidata do 100% uspeha. Razmislite 0
tim potrebnim vestinama i utvrdite da li ovaj kandidat zaista moze da bude uspesan
Clan vaSeg tima. Biti dobar u prospektingu je samo pocCetak; vas kandidat mora da
ima ugradenu, ukorenjenu naviku da obavlja te pozive svakog jutra da bi bio
siguran u uspeh.

Kandidati koje vidite su vesti pregovaraci i dobro upuceni u guranju prednosti
proizvoda ili usluge. Zaobidite dobro osmisljenu prodajnu prezentaciju koristeci
PRETRAGU da biste pravilno identifikovali najbolje Clanove svog tima. Procena
ponasanja koja pokriva neke od ovih kljuCnih faktora, od stava do kognitivnih
vestina, pa Cak i navika, takode vam moze pomoci da donesete pravu odluku.
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U mnogim sluCajevima, prodavci imaju poteskoca da zauzmu razliCite pristupe razlicitim
prodajnim prilikama. Sandlerov KARE alat za profilisanje nacinio je preokret u nacinu na
koji prodajni timovi i lideri razmisljaju o teritorijama i menadzmentu.

KARE alatka za profilisanje identifikuje pristupe za:

K: Trenutni klijenti koje Zelite da ZADRZITE (KEEP)

A: Klijenti koje joS uvek nemate, ali Zelite da STEKNETE (ATTAIN)

R: Klijenti koji su pobegli, a vi biste Zeleli da ih POVRATITE (RECAPTURE)
E: Trenutni klijenti koje biste Zeleli da PROSIRITE (EXPAND)

Koji klijenti spadaju u koju KARE zonu? Kada potencijalnog klijenta postavite u
kategoriju, mozete odrediti pravu strategiju za svakog, umesto da se bavite svakim
klijentom na potpuno isti nacin. Kupcu kojeg imate i zelite da bude zadovoljan bice
potreban drugaciji pristup od onog koji ste imali. KARE model moze pomoci vasem
timu da pravilno usmeri svoje napore i osigura da koristite ispravan pristup za
svakog kupca.

Za kreiranje zajednickih procesa i jasnih linija komunikacije, za uskladivanje
vaseg pristupa kadrovima i upravljanju klijentima, ove najbolje prakse mogu
pomoci vama i vasem timu da ispunite svoje poslovne ciljeve. PoCnite da ih
sprovodite danas... i sutra e poCeti da vam se vraca.
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0 Sandler Treningu

Sa preko 250 lokalnih centara za obuku Sirom sveta, Sandler je svetski lider u prodaji,
menadzmentu i obuci za korisniCku podrsku. Pomazemo pojedincima i timovima od
kompanija sa liste Fortune 500 do nezavisnih proizvodaca da dramaticno poboljSaju
prodaju, uz smanjenje operativnih i liderskih frikcija.
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