NAJBOLJE PRAKSE

/A LIDERE PRODAJE U VREMENIMA
EKONOMSKE NEIZVESNOSTI




Iskustva kao Sto su neizvesnost trzista, volatilnost u globalnoj ekonomiji i inflacija
nisu bas zabavni za lidere prodaje — ili bilo koga drugog. Ipak, vazno je zapamtiti
da ¢ak i pad u Siroj ekonomiji moze ukazati na nove mogucénosti za rast i
konkurentsku prednost — ako poznajemo prave najbolje prakse i dosledno ih
sprovodimo u delo.

Evo 11 osnovnih najboljih praksi za vas i vas tim kod potresa industrije, naglog
rasta inflacije, recesije, globalne pandemije ili bilo kog drugog izazova koji se
moze pojaviti na vasem horizontu.

'I Napravite (i pratite) sopstvenu priéu
o o tome Sta se desava

Neke uzbudljive stvari se deSavaju kada istrazujete i pogledate Cinjenice o tome
Sta se deSava tokom i nakon velikih ekonomskih padova. Bilo da gledate 2008. i
2009. godinu ili period posle 11. septembraq, ili Cak do ,Velike depresije”, ono Sto na
kraju vidite je jasan obrazac: neke kompanije dozivljavaju veliki pad, dok druge
dozivljavaju izuzetan rast.

Neki €elnici kompanija ¢e se paralisati u teskim vremenima i ispricati sebi pricu,
pricu o oskudici i opasnosti. Ovaj narativ govori o ,izbegavanju rizika” radeci
malo ili nista drugacije od onoga sto su radili pre godinu dana. Drugi lideri ¢e
ostaviti po strani narative o oskudici i izabrati drugu pricu. Oni e pretpostaviti
da rade u vreme kada mogu da traze, pronadu i iskoriste velike konkurentske
prednosti.

Koji od ova dva narativa stvarate? Mi pomazemo liderima da izaberuy, kreiraju i
ispune pricu o obilju. Na palom trziStu, ne samo da mozete da steknete najbolje
prodavce samozadovoljnog, paralizovanog konkurenta, ve¢ ¢ete mozda moci da
steknete i njihove najbolje kupce — a mozda €ak i njihovu imovinu jer €Cete mozda
¢ak i na kraju i njih da posedujete! Sve je pitanje na koji narativ vi i vas tim
odlucite da se prihvatite: narativ o oskudici ili narativ izobilja. Birajte, podsticCite i
pojacajte narativ da prilike, resursi, ideje i saveznici ¢ekaju vas i vas tim svuda.
UvidecCete da vas tim igra na pobedu i pobeduje — cak i tokom pada poslovnog
ciklusa.
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2 Nikada ne napustajte sastanak ili razgovor,
e dada ne znate Sta sledi posle njega

Prihvatite i sledite ovaj jednostavan princip zajedno sa svojim timom. Ovu
fundamentalnu najbolju praksu, samu po sebi, primenio je bezbroj prodajnih
timova kroz svaki zamislivi ekonomski izazov.

Na primer, neko trazi od jednog od vasih prodavaca da popuni i podnese
RFP (zahtev za predlog). Da li taj prodavac odmah poslusa? lli pita:

~Dakle... samo iz radoznalosti, Sta bi se sledeée desilo
ako bismo podneli predlog (RFP)?*

Drugim re¢ima, postoji li neka jasna buduca obaveza? Poziv da razgovarate i
precizirate nacrt, na primer, i procenite koji bi bili sledeci potezi vaseg kontakta
ako mu se svida ono §to vidi u predlogu. Ako nema jasne buduce obaveze,
zasto se upustati u bilo §ta? Vas posao kao vode tima je da uspostavite ovaj
jednostavan princip rada ,nacin kako mi ovde poslujemo” i pomognete ljudima
da nauce da ga slede. Njihov posao je da traze potencijalne klijente, prate
proces prodadje i vode sve svoje odnose sa potencijalnim kupcima prema ovom
standardu. Ako svi radite svoj posao, ono $to se deSava u nacionalnoj ili
globalnoj ekonomiji svakog dana moze biti zanimljivo... ali nikada ne€e odrediti
da li vas tim proizvodi i odrzava prihode.

3 Prvo iscrpite sve moguce ustupke
e koji se ne odnose na cenu

Statisticka verovatnoc¢a da &lanovi vaseg prodajnog tima sada prihvataju (ili
nude!) popuste na cene potencijalnim kupcima pre nego $to predloZze druge
ustupke je velika. Ovo nije nacin na koji zelite da poslujete. Primeri alternativnih
ustupaka uklju€uju revidirane datume isporuke, revidirane uslove placanja ili
proSirenja resursa koji nisu vezani za cenu, kao $to je plan usluga. Moguénosti
su beskrajne; ideja koju sprovodite je jednostavna i menja igru.
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Ako izaberete da ne smanjite svoju cenu pre nego Sto predlozite
viSe alternativa za to, izbegavate da se odreknete marze.

ZapiSite ovu najbolju praksu pod: Povecajte cene bez poveéanja cena. Za vise
detalja pogledajte élanak Davida Mattsona na Forbes.com o Sandlerovoj
matrici pregovaranja.

4 e Investirajte u svoje ljude

Cesto se govori da ne mozete da kontroliete troskove izlaska iz recesije. Mi se
slazemo. Svaka organizacija, svaki tim i svako trziSte su razli€iti, naravno. Ipak,
osnovni princip ove najbolje prakse je univerzalno primenljiv.

Inteligentno ulaganje u vas prodajni tim je prva linija odbrane
od problema sa prihodima u teskim vremenima.

Videli smo kako mnoge organizacije povecavaju svoj deo
kola€a u vremenima ekonomske neizvesnosti tako Sto
prosiruju svoje osoblje vrhunskim izvodac¢ima (pogledajte
5.1 6. u nastavku), pravilano uvode ljude (onboarding),
ulazu u obuku, podu¢avanje, mentorstvo i nadgledaju svoje
¢lanove tima efikasnije. (Izmedu ostalog, mi vam mozemo
pomoéi oko svega na toj listi.)

5 Zaposljavajte i zadrzavajte samo ljude
e koji rade sa donosiocima odluka

Tokom ekonomske neizvesnosti, uobicajeno je cuti kako kontakti srednjeg nivoa
govore stvari poput: ,Nasi budzeti su zamrznuti” Znate li ko ne govori tako kada

su vremena izazovna? Ljudi koji su odgovorni za postizanje dobrih rezultata, iako
su vremena teska.
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Kada prava osoba vodi pravi razgovor sa liderom, budzeti imaju nacin da se
odmrznu. Evo o ¢emu se radi:

Tokom krize, mnogi od vasih konkurenata ce sedeti po strani,
nadajuci se da ne€e morati da izadu izvan svoje zone udobnosti.
To zna€i da je red na vasem timu da zablista ... tako Sto Ce se
obratiti ljudima na direktorskim pozicijama (C nivou) i drugim
donosiocima odluka.

Vasi ljudi tada mogu da iznesu poslovni argument za saradnju koje se bavi
najhitnijim problemima sa kojima se suoCavaju donosioci odluka.

Strateski je bitno sada da svaki €¢lan tima poziva prave ljude - ne gubi
dragoceno vreme razgovarajuéi sa ljudima koji ne mogu ili ne¢e da kupe. Sto
vasi ljudi vise razgovaraju sa donosiocima odluka, to €e svi biti sre¢niji. Da, do
donosioca odluka je malo teze doéi (iako nije tako komplikovano kao §to neki
misle), ali trud se isplati. Uvek ¢e vam tacno reéi kako stojite po tom pitaniju,
Sto je upravo ono Sto treba da znate.

Ako neko od vaseg osoblja odbije da pozove donosioce konacnih odluka
nakon odgovarajuce obuke, poduc¢avanja, mentorstva i nadzora,
savetujemo vam da im pomognete da predu u drugo radno okruzenje jer
verovatno ne pripadaju vasem prodajnom timu tokom recesije.

6 e Preuzmite najbolje talente!

Postoje tri prirodna ljudska odgovora na traumatski dogadaj poput pada trzista:
borba, beg ili zamrzavanje. Prva dva se mogu konstruktivno kanalisati. Poslednji
je, preCesto, fatalan. Zelite da to bude kobno za vase konkurente, a ne za vas!
Kao §to je gore navedeno, mnogi od vasih konkurenata ¢e se zamrznuti tokom
recesije.

Neki lideri ¢e odgovoriti na ekonomsku neizvesnost tako Sto ¢e sedeti skrtenih
ruku i Cekati da teSka vremena produ. Oni e to uciniti jer mislie da je ovaj put
najmanije rizi€an. To je najrizicniji put u teSkim vremenima.
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Ako se kompanije i timovi ne prilagode novim okolnostima i novim izazovima,
oni gube. | znate Sta? Najbolji prodavci to razumeju — §to nas dovodi do ove
najbolje prakse.

Ekonomski pad moze biti najbolje vreme da krenete u
poteru za najboljim prodavcima vase konkurencije.

Jaki prodavci — oni koji su prirodni lovci, koji €ine svakodnevnu potragu za
potencijalnim klijentima li€nom rutinom i uzZivaju u prilici da pozovu
generalnog direktora — postace nemirni kada vodstvo prestane da vodi.

U bilo kojoj kompaniji, u bilo kom ekonomskom okruzenju, postoji jedan
prodavac koji razbija — i postaje pomalo nemiran. Pitanje koje Zelite da
postavite toj osobi (takticno i privatno, naravno) je:

~Koliko ste zadovoljni tamo gde se trenutno nalazite?”

MozZda €e odluciti da ¢e biti zadovoljniji u vadem timu. Nema potrebe da se
izvinjavate zbog preotimanja dobrih prodajnih talenata (eticki i pravno). Po
istom principu, nema potrebe da se izvinjavate zbog izgradnje tima kakvom
neko Zeli da se pridruzi. Uzmite u obzir i to da se vas licni pajplajn, za koji ste vi
kao lider prodaje odgovorni da odrzavate, ne meri uvek u dolarima, funtamaiili
evrima - ve¢é u talentima.

7 Obucite svoj tim za poslovni razgovor,
e d ne prodajni razgovor

Koncept koiji je usko povezan sa najboljom praksom br. 5. Ova najbolja
praksa nam omogucava da stvorimo trajnu konkurentsku prednost u
strateski bitnim odnosima sa donosiocima konacénih odluka.
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U mnogim kompanijama ovi donosioci odluka su okruzeni ljudima koji samo
Zele da im kazu koliko je sve dobro — obi€no zato $to su zabrinuti za svoj posao.
Nasa odgovornost kao profesionalaca u proddiji je da jasno stavimo do znanja
da nismo jedan od tih ljudi; Sto pre to bolje.

Nasa je odgovornost da postanemo onaj kome donosilac kona€nih odluka
veruje dovoljno da ga slusa, postavlja pitanja i drzi u svojoj orbiti. Zelimo da
budemo oni kojima se obracaju kako bi saznali ,8ta se tamo zaista desava.” To
znacCi da vodimo poslovne razgovore, a ne prodajne. Donosioci konaé¢nih
odluka su osposobljeni da budu odluéni, visoko disciplinovani i orijentisani na
rezultate.

Tokom poslovnog pada, oni traze nove ideje i
saveznike koji im mogu pomoci da ih sprovedu.

S obzirom da je to slucaj, zelimo da izazovemo ¢lanove naseg tima da o poslu
prvo razgovaraju sa ovim ljudima. To €e ih izdvojiti od svih koji zvu€e kao
prodavac koji ispunjava kvotu — jer oni to jesu. Jos bolje, vodenje u poslovhom
razgovoru e vasim ljudima pruziti savrsenu platformu za izradu poslovnog
argumenta za rad sa vasom organizacijom.

8 Fokusirajte se na ponasanja — naro€ito
e ha ponasanja kod prospektinga

Evo o ¢emu se radi kod prospektinga: to je od vitalnog zna€aja u vremenima
recesije; to Ce odrzati vas posao zZivim, ¢ak i dok gledate kako drugi umiru. Al
to nikada ne prestaje da bude vazno.

Ljudi koji kupuju od nas ¢e promeniti posao. Oni €e oti€i u penziju. Kompanije
koje kupuju od nas ¢e promeniti fokus. Kupovace ih druge kompanije.
Promenice liderske timove. Izaci ¢e iz posla. Ova stalna promena je priroda
posla — i, budimo iskreni, samog Zivota.
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Kada to prepoznamo, takode €emo prepoznati vaznost izgradnje i stalnog
jacanja kulture pozitivne sklonosti prema prospektingu (trazenju potencijalnih
klijenata) u nasem prodajnom timu. Ovo je poslovna kultura koja kontinuirano
meri i raspravlja o specificnom ponasanju u prospektingu, kultura koja slavi i
podrzava izbor da se inicira razgovor sa potencijalnim kupcima sve vreme -
ne samo kada bunar presusi. Bunar ne sme presusiti, a svakako ne tokom
ciklusa pada! Na €lanovima naseg tima i nama je da preduzmemo radnje koje
the actions that sprec¢avaju da bunar presusi.

Ne mozemo da kontroliSemo Sta ¢e se ,zatvoriti”;
sve §to mozemo da kontroliSemo je broj kvalifikovanih
potencijalnih klijenata koji dospeju u nas pajplajn.

Dizajniranje, zivljenje i jacanje kulture u vezi sa popunjavanjem tih kvalifikovanih
lidova je nasa duznost kao lidera prodaje. Jedan od najvaznijin nacina na koji to
mozemo da uradimo je kreiranje onoga Sto mi u Sandleru nazivamo Kuvarom
(poznato i kao Plan ponasanja). Ovo je dnevni prospekting priruénik koji
kreiraomo u saradniji sa svakim prodavcem, jedinstveni licni ,recept” koji, kada se
sledi, donosi rezultat za kojim svi tezimo: finansijski uspeh.

Razmislite o razvoju Sablona koji predlazu razlicite tipove i nivoe
aktivnosti i niz sekvenci koje vlasnici mogu da prilagode. Nemojte
samo diktirati brojeve koje Zelite da pogode.

Zapamtite: ako smo mi jedini koji posedujemo ciljeve ponasanja i
uc€inka, u€¢inak naseg tima u potrazi za potencijalnim klijentima ¢e
biti osrednji. Ako oni poseduju ciljeve, uéinak ¢e biti optimalan.
Jednom kada prodavac preuzme potpuno viasnistvo nad ciliem
ponasanja koji je povezan sa trazenjem potencijalnih klijenata, mi
viSe ne guramo uzbrdo kao voda tima.
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9 Ako povecate cene, pomozite svom
e prodajnom timu da to Sto bolje predstave

Ponekad je poveéanije cene neizbezno. Sta se desava nakon §to vasa
organizacija odluci da je to slu¢aj? Vecina prodavaca bi imala problem da
zakaze sastanak kako bi rekla klijentu ili kupcu da cene rastu. MozZete olaksati
svom timu (i poboljsati svoje brojke o zadrzavanju i generisanju prinoda) tako
$to ¢ete im ponuditi pomoc¢ oko ove teme.

Naravno, svaka situacija je drugacija; samo vi morate odluciti Sta predstavlja
najbolje koris€enje vaseg vremena. U nekim slu¢ajevima razmislite o tome da
idete zajedno sa clanom vaseg tima na ovaj vazan virtuelni ili liEni sastanak.
MozZete da uvezbate neke tacke za razgovor sa svojim timom. To znaci pregled
relevantnih statistickih podataka, istrazivanje razloga za povecanje i pruzanje
osecaja povracaja ulaganja koji imaju sli€ni kupci. Tokom ovog sastanka za
planiranje, takode je dobra ideja da podsetite svoj tim na mnoge opasnosti
pokusaja da odbranite ili opravdate svoju cenu. Daleko bolji pristup je da
podsetite klijente i kupce na veli€inu problema koji reSavate.

Na kraju, ali ne i najmanje vazno, mozda Cete Zeleti da ponudite da uradite
,tesko podizanje” kada je u pitanju deo diskusije gde vasa strana zastupa
dugoro€nu vezu sa ovim kupcem ... iako cene rastu. Kupac €e ceniti vasu licnu
paznju, a vas prodavac e ceniti pomo¢!

'I 0 Budite kreativni jer ve€ina vase
e konkurencije nece biti

Pad trziSta je odlicno vreme za testiranje, procenu i proSirenje inovativnih
ideja za dosezanje potencijalnih kupaca.

Tokom velike recesije 2008. - 2009. godine, kada se 15 miliona americkinh
radnika naslo nezaposleno, jedan od nasih korisnika fransize eksperimentisao
je sa nec¢im Sto nikada ranije nije uradio: kampanjom promocije preko radija.
Pazljivo je testirao, poja¢ao ono §to je funkcionisalo i stvorio mo¢nu poruku
koja je uputila donosioce konacnih odluka u njegovom pravcu.



Inicijativa je imala veliki uspeh. Na kojim vrstama kreativnih ideja vi i vas
marketinski tim mozete da saradujete, testirate i pojacate koje bi mogle da
dovedu do istog ishoda?

] ] e Pronadite strateske saveznike

Pronadite i zadrZite strateSke saveznike koji vam mogu pomoci i da ostanete na
pravom putu i ispunite misiju vase organizacije. Volimo da mislimo o sebi kao o
takvoj vrsti saveznika. Pomogli smo uspesnim timovima i kompanijama da
urade ovo uvek iznova kada se ¢inilo da su loSe ekonomske vesti svuda — 1980,
1991, 2001, 2008.-2009., 2020. kada je globalna pandemija udarila, i naravno,
danas. Verujemo da ne postoje loSe ekonomske vesti koje vas definisu kao
lidera, vas prodajni tim, vasu organizaciju ili vase rezultate.

Preporucujemo ovih 11 koraka za lidere prodaje jer su funkcionisali za nase klijente ...
i za nas! U Sandleru smo morali sami da se prilagodimo ekonomskoj neizvesnosti.
Poslujemo viSe od 50 goding, opstajemo i napredujemo u svakom okruzeniju,
prodajemo nematerijalnu, vrhunsku uslugu poslovnim klijentima, malim i srednjim

preduze€ima i pojedincima. Uvek smo na prvim linijama, identifikujemo nacine za
poboljsanje i prenosimo te tesko steCene lekcije nasim klijentima.

96% Sandlerovih klijenata bi nas preporuéilo svojim kolegama. Zasto mislite da je
tako? Povezimo se.

o
Sandler je svetski lider u programima obuke za razvoj prodaje za
(o] prodavce u malim, srednjim i velikim preduzeéima, kao i za preduzetnike
SANDLERU i nezavisne konsultante. Obavljajuci oko 92 000 sati obuke godisnje,
Sandler se specijalizovao za reSavanje slozenih poslovnih izazova kroz
proverene sisteme za komunikaciju, razvoj i motivisanje ljudi.
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