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3 nacina oaosicURATE pa
vas prodajni ciklus
NE POCNE DA PUCA

tokom poslednje milje




Zasto je fraza “coffee is for closers” (kafa je za one koji zatvaraju) iz

epskog filma iz 1992. o kulturi prodaje, Glengarry Glen Ross, odjeknula
kod tolikog broja prodavaca i menadzera prodaje? To je zato Sto prodavci
znaju da je dobijanje potpisa na ugovoru delom nauka, delom umetnost.

Samo najbolji prodajni predstavnici mogu dosledno da se kre¢u kroz
»poslednju milju“ prodaje. Oni se unapred pobrinu da kupac ima
problem koji njihovo reSenje moze da reSi, budzet koji su spremni da
potroSe i proces donoSenja odluka u okviru kojeg mogu uspeti.

Postoji mnogo elemenata koji treba da se ispune, ukljucujuci
efikasan prospekting, inteligentno otkrivanje i vaSu sposobnost da
iskoristite interne resurse. Ono $to ¢ini razliku moze biti direktno
povezano sa tim koliko dobro prodajni predstavnik upravija
»poslednjom miljom” odnosno krajem procesa prodaje.
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Kako se ciklus prodaje zavrSava, mogu se pojaviti mnoge stavke koje mogu
spreCiti sklapanje posla.

Evo kratke liste:

1. KljuCne zainteresovane strane, koje su bile marginalno ukljuCene u proces,
uloze veto na projekat jer ne vide dovoljnu vrednost.
2. Tim za finansije predvida manjak prihoda i dolazi do zastoja za novu O
potrodnju. O @
3. Unutrasnja ili spoljasSnja promena rezultira novim projektom koji se
dozivljava kao visi prioritet.
4, Interni timovi ukazuju da mogu da naprave isto reSenje za deo
troSkova.
5. Zavr8ni tehniCki pregled ili provera proizvoda otkriva probleme ili
nekompatibilnosti sa postojecim sistemima ili procesima.
6. Osobe koje treba da potpiSu papirologiju su neocekivano van
kancelarije zbog licnih ili poslovnih problema.
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Stavke 5 i 6, od kojih se obe odnose na probleme procesa, mogu se u
velikoj meri izbeci pravilnim planiranjem, ukljuCujuci Cvrste predugovore o
tome kada Sta treba da se desi. Imajte na umu da ¢e mozda biti naporno
navesti prave ljude da unapred razmotre i odobre vazne stavke.

Na primer: Kada Zelite da izbegnete tehnicke prepreke, uverite se da
razumete i proaktivno zamolite IT osoblje, pravne sluzbe i/ili
potpredsednike da pregledaju vase reSenje. Obavezno pitajte da biste
razumeli redosled donoSenja odluka i zatrazite odgovarajuce potpise
pre nego Sto ljudi pobegnu na godisnji odmor. Ovo ukljuCuje rano
iznoSenje dokumenata pred pravni tim i preduzimanje drugih
odgovarajucih mera planiranja.

Stavke od 1 do 4 zahtevaju naucenu vestinu koju vrlo mali broj
prodavaca dosledno primenjuje, a malo ih je potpuno savladalo.
Da biste izbegli kajanje kupca u poslednjem trenutku, morate da
predstavite i kvantifikujete operativnu vrednost vaseg reSenja u
odnosu na njegovu cenu.
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Cena necCinjenja jednostavno znaci ,ako nastavim da radim ono Sto radim
danas, koliko nepotrebnih troSkova, rizika ili izgubljenog prihoda imam?* Za
odredivanje cene necinjenja nisu uvek potrebne specijalne kalkulacije.
Jednostavna matematika moze imati ogroman uticaj. Obavezno ukljucite i
navedite relevantne pretpostavke kompanije kako biste kvantifikovali troSkove
vaSeg reSenja. U mnogim sluCajevima, ukupni troSkovi se mogu navoditi kao Sto
su ukupni prihodi, ukupan broj zaposlenih u svakoj funkciji i grubi troSkovi
potroSeni na razlicite kategorije. Neki prodajni predstavnici pogreSno precenjuju
iznos troSkova koji se moze uStedeti njihovim reSenjem jer koriste pretpostavke
najboljeg slucaja, a ne stvarne podatke o klijentima.

Da biste izbegli ovu gresku, pitajte klijenta koliko ih to koSta, a zatim
pomnozite ukupne troSkove sa ukupnim brojem ljudi Cije poslove
poboljSavate.

Na primer: Ako je vas plan da pomognete kompaniji da poboljsa
mesecne troskove, koji ukljucuje dve osobe, a zaposleni provode 25%
svog vremena radeci racunovodstveni posao, moZzete razumno proceniti
da je taj trosak dva zaposlena puta 2.000 sati godisnje po zaposlenom

puta 25% jedanko 1.000 sati godisnje. Koristite odgovarajuci termin za
froSak po satu, kao Sto je 50 dolara po satu, u zavisnosti od njihove plate

i funkcije. U ovom slucaju, jednostavna matematika kaZe da kompanija

trosi 1000 sati godisnje, potencijalno vrednih 50 000 dolara, na funkciju
Kkoja verovatno ne donosi prihod.
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Kada izraCunate ,troSak necinjenja“, sledeci korak je da pomognete kupcu da
razume uStedu troSkova odabirom vaseg reSenja. Veliki broj prodavaca ce
tvrditi da mogu ,poboljSati proces za 42%"“ ili ,udvostruciti prihod u roku od
180 dana“. Cak i ako su ove izjave zasnovane na izjavama postojecih kupaca
ili izveStajima analiticara, one nisu zasnovane na situaciji vaseg potencijalnog
klijenta.

Da se vratimo na pocetni primer: Pretpostavimo da dvoje zaposlenih o
kojima smo ranije govorili troSe 25% svog vremena na proveru platnih
spiskova zaposlenih i isplata dobavljaca.

Ako ova kompanija sada treba da ulaze u softversko resenje koje ¢e
smanijiti taj posao dvostruke provere, postavlja se pitanje ,Kako ¢e
reSenje to uciniti i za koliko?* Prodavac bi mogao da kaze nesto
poput: ,NaSe reSenje (a) smanjuje greSke u unosu tako $to nudi
standardni interfejs zaposlenima, (b) olakSava menadzerima da vrse
odobrenje kroz jednostavan tok posla elektronske poSte i potpisa, i ( c)
omogucava da se sve fakture dobavljaca vide na kontrolnoj tabli pored
originalnog ugovora. Sta mislite, koliko bi to smanjilo vreme utro$eno
na ove zadatke?“ Uz ove informacije i pitanje, kupcu bi moglo biti
lakSe da kvantifikuje kako reSenje dobavljaca moze da smanji
dvostruku proveru za 42% i da taj uticaj poveze sa proizvodom.
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Cak i ako ste se uspesno kretali kroz prve dve strategije, poslednja milja bi
i dalje mogla da izazove neke prepreke, posebno ako su informacije koje
ste sakupili predstavljene u formatu koji je teSko svariti. Zapamtite, sve Sto
pruzate kupcima predstavlja vaSu kompaniju i vas brend i pomaze da
steknete njihovo poverenje.

Neki proaktivni prodavci Ce razviti svoje proracune u tabeli, a zatim ¢e
poslati tabelu kupcu. Drugi Ce kopirati i nalepiti proracune iz tabele u
konacnu prezentaciju, Sto moze dovesti do nedoslednosti u formatiranju.
U svakom slucaju, ako prodavac izracunava brojeve i formatira podatke,
to je greska.

Najbolja praksa je saradnja sa organizacijama za savetovanje pri
kupovini kako bi se stvorile kredibilne pretpostavke. Odatle mozete
da izvezete podatke o brojevima i grafikonima u upecatljiv Sablon
prezentacije ili predloga koji je obezbedio marketinski tim ili liderstvo
prodaje. Ovo rezultira uverljivim brojevima, dosledno$¢u prezentacije
i estetski privianim radom bez greSaka.
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U maratonu slozene prodaje, ne postoji naéin da se izbegne poslednja milja.
Ponekad, ako imate srece, topao uvod od pouzdanog partnera za preporuke moze
vam dati prednost, ali poslednja milja zahteva marljivost, preciznost i upornost.
Postavljajte prava pitanja, koristite alate dizajnirane da impresioniraju i usavrsite
svoj proces kvalifikacije. Mozda ¢ete se naci prvi na Glengarry listi za
potencijalne klijente!

Ako vam ovo izgleda kao puno pripremnog rada, ne brinite.

Postoje na vebu alati za prodaju vrednosti nove generacije koji su laki za upotrebu, kao
Sto je VisualizeROIl. Koristite alatku za analizu vrednosti i napravite svoj prvi
prorac¢un besplatno.

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.

0 VisualizeROI

VisualizeROIl je omogucio hiljadama lidera u prodaji i marketingu Sirom sveta
da otkriju i predstave svoju operativnu i finansijsku vrednost na ubedljiv,
vizuelno privlacan nacin. VisualizeROI-jev spisak klijenata ukljuCuje vodece
svetske brendove u oblasti tehnologije, finansijskih usluga, proizvodnje,
maloprodaje i tehnologije oglasavanja.
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