Prodaja v 3. tisocletju

Mercurijev koncept “3™Millennium Sales
- Prodaja v 3. tisocletju” vam bo pomagal
izbrati in uriti vescine, ki jih potrebujete za
transformacijo v profesionalnega prodajalca
‘odpornega” na prihodnost.



Zakaj se moramo prilagoditi?

Preprosto zato, ker je digitalni svet drasti¢no povecal obseg informacij, ki jih imajo stranke
na voljo. Posledi¢no te opravijo obcutno vedji del svoje nakupne poti e preden se sploh
sestanejo s prodajnikom. Poleg tega se je “digitalna zrelost” mocno razsirila na zelo razli¢ne
panoge:

Digitalna zrelost™ po razli¢nih panogah -
w T TURIZEM

~ BANCNISTVO NA DROBNO
DISTRIBUCIJA

JAVNI SEKTOR

GRADBENISTVO

*Povzeto in prirejeno po ¢lanku “Digital advantage” podjetja Capgemini Consulting & MIT Slaon management.
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Pripravljanje prodajnikov
na prihodnje izzive

Prodaja se je tekom ¢asa nenehno razvijala in prilagajala, da bi
zadovoljila spreminjajoce se potrebe posameznih generacij. Zdaj
je prisel ¢as za nov val sprememb. Vendar za razliko od prej to ni
vec postopnirazvoj, temvec nenadna preobrazba. Ko je sodobna
tehnologija transformirala nacine nakupovanja, je hkrati pozvala
prodajnike k transformiranju svojih nacinov prodaje. Tisti, ki
bodo poziv upostevaliin bodo na preobrazbo pripravljeni, bodo
ujeliugoden veter ter z njim ponesli svoje kariere in podjetja v
neslutene visave. Kot je pred mnogo leti predvidel Alvin Tofler,
“nepismeni 21. stoletja ne bodo tisti, ki ne bi znali brati in pisati,
temvec tisti, ki se ne bodo sposobni nautiti, pozabiti in se ponov-

no naucditi”

NEKDA - tradicionalni pristop

NAKU.PNI POSTOPEK

10%

1. Vzpostavitev stika

2. Prepoznavanje potreb
3. Oblikovanje ponudbe
4. Zaklju€evanje prodaje

ZDA] - pristop tretjega tisocletja
NAKUPNI POSTOPEK

57% 0060006

1 Uvodna predstavitev: Vzpostavitev in usmerjanje kontakta
2 Diagnoza: Ocena prodajne situacije

3 Odkritja in ugotovitve: Razumevanje stranke in vpliv na
transformacijo njenih potreb v priloZnosti

4 Prepricevanje: Prepritati stranko, da je va%a ponudba zanjo
najboljsa

5 Zaklju€evanje: Doseti, da stranka sledi vagim predlogom in
usmeritvam




Osnove prodaje bodo ostale enake,
njihova uporaba pa se bo drasti¢no
spremenila

Medtem ko nekatere raziskave napovedujejo mnoZi¢no izpod-
rivanje in izumiranje prodajnih sluZb (1 milijon v ZDA; Forester:
Death Of a (B2B) Salesman, 2015), druge napovedujejo, da

se bo prodajno prizoris¢e Se povecalo (The Future of Jobs:
World Economic Forum. Davos, 2016). Dobra novica je, da so
siraziskave enotne glede edine kategorije, kibo Se naprej
raslain serazvijala: toje kategorija prodajnikov, ki bodo znali
povezatidobro poznavanje svoje ponudbe z visoko razvitimi
prodajnimi spretnostmi in mocnimi digitalnimi kompetenca-
mi. Prihodnost prodaje v tretjem tisocletju bodo kovali tisti,
ki bodo znali v kar najvedji meri izkoristiti razlicne tehno-
logije in na novo izumiti svoje prodajne postopke, da bodo
ustrezali pricakovanjem strank te nove, digitalne dobe.

Dejstva, ki jih mora upoStevati sleherni

prodajnik:

* Odkrivanje potencialnih strank v postopku nakupa preko
interneta bo dopolnjevalo konvencionalne oblike prepozna-
vanja in ciljnega trzenja.

* Neproduktivnim telefonskim pogovorom z nezainteresira-
nimi strankami se da izogniti s pomocjo “spletnega lijaka
dogovorov'.

* UdeleZenost v “spletni nakupni poti” strank, med drugim s
pomocjo socialnih medijev, bo prispevala k vecji kredibilnosti,
povecanju Stevila novih priloZnosti in stopnjevanju vpliva
nanje Se pred prvim srecanjem iz o¢i v oci.

* S pomocjo analize profilov na razlicnih socialnih omrez-
jih boste potencialne stranke lahko spoznali e pred prvim
srecanjem z njimi in, kar je 5e pomembneje, zgradili temelje
kasnejsih odnosov.

* Panozne analize na spletu so izkaz prodajnikove verodostoj-
nosti in kompetentnostivse od prvega stika s stranko.

* Ponudba, ki vkljucuje spletni video in pricevanja strank,
ima neprimerno vedji ucinek v primerjavi s tradicionalno
ponudbo preko e-poSte.

* Ustrezno oblikovana in uporabljena simulacija ekonomskih
koristi pripomore k trdnosti prodajnikove obrambe pred
obicajnim ugovorom “predragi ste"

* Pri konkurencnih prodajnih situacijah bodo v procesu prep-
ricevanja klju¢ni novi nacini premagovanja odpora in visoko
razvite spretnosti utemeljevanja.

* In nazadnje, raba orodij za komunikacijo na daljavo bo v

mnogih primerih omogocala podvojitev aktivnega prodajnega
Casa pri enakem Stevilu prodajnikov.



Mercurijev koncept »3™
Millennium Sales - Prodaja v
3. tisocletju« vam bo pomagal
izbrati in uriti vescine, ki jih
potrebujete za transformacijo
v profesionalnega prodajalca
»odpornega« na prihodnost.

20 praks, klju€nih za uspeh v 3. tisocletju:

NAKUPNI

Uporaba spleta za prepoznavanje potencialnih strank in ciljno
trZenje

Obvladovanje t.i. “Social Selling-a" pri pridobivanju novih
strank.

Povecanje Stevila in kakovosti priloznosti oz. leadov s t.i. “free-
mium ponudbo”.

Povecanje prodajne ucinkovitostis pomocjo t.i. lijaka
dogovorov

Uskladitev prodajnega procesa z nakupnim procesom,
nakupno potjo in tremi tipi sproZilcev potreb

Priprava na obisk s pomocjo spleta

Vzpostavitev stika strankami preko socialnih omreZij
Diagnoza prodajne situacije

Raba novih nacinov in metod odkrivanja potreb

Oblikovanje in obvladovanje 3D argumentacije

POSTOPEK

Spretnostiprepricljivega pripovedovanja zgodb
Oblikovanje in u¢inkovita izvedba predstavitev
Spretnaraba tabli¢nega ra¢unalnika

Obvladovanje spletnih sestankov za predstavitev
resitve, ponudbe ali za izvajanje sledenja aktivnosti

Obvladovanje konkurenéne prodaje

Oblikovanje ucinkovitih dokumentov in ponudbe za
uporabo naracunalniku alitablici

Obvladovanje novih tipov ugovorov
Raba orodji za neposredno komunikacijo na daljavo

|zgradnja zvestobe strank s pomocjo socialnih
omreZij

Obvladovanje razli¢nih prodajnih modelov



Koncept prodaje v tretjem tisocletju

podjetja Mercuri International

Vsebine:

Razumevanje novih nakupnih vedenjskih vzorcev:
Nakupni proces in nakupna pot | Evolucija nakupne
poti strank | Tipi¢na B2B nakupna pot | Klju¢ni dejav-
niki uspeha prirazli¢nih vrstah nakupov (prisiljenih,
nacrtovanih, spodbujenih) | Pomen “ni¢elnega trenut-
karesnice” | Izbira ustreznega prodajnega pristopa s
pomocjo diagnoze prodajne situacije.

Prisotnost na spletni nakupni poti stranke: Digi-
talna prodaja VS “Social Selling” | Trendi v “Social
Selling-u" | Uskladitev “Social Selling-a" s prodajnimi
procesi | Kako poiskati pravo osebo | Kako zgraditi
znamko | Izgradnja odnosov.

Uspesna vzpostavitev prvega kontakta: Kaj bi
morali in kaj bi lahko vedeli o sogovorniku in njego-
vem podjetju Se pred prvim sre¢anjem | 3 najboljse
spletne strani za pripravo | Vzpostavitev osebne in
poklicne povezave | Predstavitev vasega podjetja:
kako povedati dobro zgodbo?

Razumevanje stranke, njenih pricakovanj, izzi-
vov in potreb: Diagnoza prodajne situcije (sproZilci
potreb, zrelost, avtonomija in preferenca) | Metode
odkrivanja: vprasanja, ki vabijo k pogovoru; mnenja,
ki sprozijo velik odziv; lijak za odkrivanje potreb |
Vpraganja, ki jih ne smete zastaviti | Razli¢na digital-
na orodja za odkrivanje | Prilagojeni nacini odkrivanja
potreb: obravnava tem, ki so pomembne v razli¢nih
prodajnih situacijah.

Oblikovanje ponudbe in argumentacija: Strate-
gije prilagojene prodaje, ki ustrezajo posameznim
prodajnim situacijam (skladnost s pri¢akovanii,

alternativnimi predlogi, globalnimi ponudbami....) |
Prilagoditev odnosa (empati¢ni oziroma asertivni)
glede na sproZilce, sogovornike in prodajno situa-
cijo | Konkuren&na prodaja in umetnost diferenci-

ranja.

Predstavitev in utemeljevanje ponudbe: Predstavi-
tev v Zivo in 3D argumentacija (relacijska, racionalna
in emocionalna) | Kako predstaviti ceno in zas¢ititi
marzo? | Povelajte vpliv s pomodjo razli¢nih me-
dijev in oblik (4 nacela oblikovanja in prezentacij
Powerpointu) | Umetnost Zivahne prodajne pre-
zentacije (povezave, zgodba, potek, obvladovanje
ugovorov, metode zklju€evanja in “poziv k akciji" .. |
Ponudbe: tiskana ali digitalna oblika? Izbira ustrezne
oblike in specifi¢na pravila za vsako.

Premagovanje morebitnega odpora in zakljuceva-
nje posla: Profesionalen nacin obvladovanja ugovo-
rov | Vpliv interneta na strankin odpor: pred, med in
po sretanju s prodajnikom | Ugovor glede cene: nove
oblike in prilagojena obavnava | Splet kot zaveznik pri
obvladovanju ugovorov in zaklju€evanju posla.

Obvladovanje orodij za neposredno komunikacijo
na daljavo: Ucinkovito e-pismo | Profesionalno izpe-
ljan telefonski klic | Telefonska konferenca | Glasovna
posta | Profesionalno izpeljan spletni sestanek |
Prodaja s pomocjo tablicnega racunalnika.

*Podjetje Mercuri Inernational je uradno priznani treninski partner LinkedIna in LinkedInovih prodajnih resitev (LinkedIn Sales
Solutions).




Ponudba podjetja Mercuri International vklju€uje
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Mercuri

INTERNATIONAL

Taking Sales to a Higher Level

Mercuri International je eno najvecjih svetovalnih podjetij na podro¢ju prodajne uspesnostina svetu.

Z vet kot 50-letnimi izkuSnjami podjetjem po celem svetu pomagamo uresnicevatinjihove
prodajne strategije in izboljSati njihove prodajne rezultate.

www.mercuri-int.si * www.3rdmillenniumsales.si





