PrRoODAJA

Za profesionalno izpeljan
prodajni postopek je nujen
pristop k spremljanju

prodaje. To podjetjem olajsa
nacrtovanje varne prihodnosti.
Uspesnost taksnega
spremljanja je v veliki meri
odvisna od tega, kako ga
uvedemo.

VZadnjih nekaj letih je vse vec¢ podje-
tij zacelo sistemati¢no nadgrajevati
svoje prodajne procese in se osredotoca-
ti na posebne, podjetjem lastne poti do
uspeha (»nas nacin prodajex).
Profesionalno izveden prodajni pro-
ces sledi naslednji osnovni strukturi. V
zaetku posamezne stopnje prodajnega
postopka opisemo z razliénimi koraki
— na primer vzpostavitev stika, analiza
potreb, pogajanja glede ponudb itd. V
nadaljevanju opredelimo, kaj se v sklopu
posameznega koraka dogaja, na primer,
katere so temeljne aktivnosti in dejavniki
uspeha na doloc¢enem prodajnem nivoju.
Na koncu pa preverimo 3e znanja in ve-
&¢ine. Pri tem si moramo odgovoriti na
vprasanje: »Kaj mora prodajni zastopnik
vedeti in ¢esa mora biti sposoben na po-
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samezni stopnji prodajnega procesa?«
Za posamezne faze postopka mora-
mo predvideti tudi ustrezna pomagala,
kot so seznami in opomniki, argumen-
tacijski pripomocki in podobno. V na-
daljevanju dolo¢imo funkcijske nivoje,
vkljuene v posamezne stopnje —to nam
bo pomagalo prepoznati cilje razlicnih
stopenj (Stevilo/vrednost projektov). Za
vecino podjetij je taksna oblika upravlja-
nja pipeline-a (prodajnega lijaka) novost,
saj se sicer praviloma osredotocajo zgolj
na zadnjo stopnjo prodajnega postopka,
se pravi le na »od ponudbe k naro€ilu«
(offer to order). A prihodniji uspeh prodaj-
nih zastopnikov je odvisen od zacetnih
stopenj v pipeline-u (prodajnem lijaku).
V preteklosti je bilo upravljanje ciljev za
posamezne stopnje pipeline-a (prodajne-

“PRIHODNJI

USPEH PRODAIJNIH
ZASTOPNIKOV

JE ODVISEN OD
KVALITETNE IZVEDBE
ZACETNIH STOPENJ
PIPELINE-A
(PRODAJNEGA
LIJAKA).”

P Profesionalno upravljanje
pipeline-a (prodajnega lijaka)
mora postati del arzenala
sicerSnjih managerskih orodij.

P Podjetja bodo zares profitirala
samo, ¢e bodo imela ustrezne
informacijske platforme.

P Klju¢ do uspeha lezi v
navzkriznem funkcijskem
sodelovanju med IT, prodajnim
managementom in razvojem
kadrov v casu celotnega projekta.
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ga lijaka) neuspesno zaradi neustreznih
virov. V zadnjem ¢asu pa je nekaterim
podjetjem uspel pravi preboj na tem
podrocju in se zdaj pri sistematicnem
upravljanju razliénih stopenj prodajnega
postopka zana3ajo tudi na CRM in druge
IT vire.

V tem kontekstu so prednosti prodaj-
nega managementa s pomocjo nadzor-
ne plosce (dashboard management) vec
kot ocitne: tako prodajni zastopniki kot
tudi prodajni managerji so obveséeni o
koli¢ini in vrednosti projektov, trajanju
posameznih stopenj ter verjetnosti, da
bodo dosegli naslednjo stopnjo. Vendar
pa to Se ni nobeno zagotovilo za uspe-
$no vkljucitev ali integracijo pipeline-a
(prodajnega lijaka) v vsakdanjo rutino
prodajne ekipe.

Znano je, da je vpeljevanje CRM-a v
mnogih podjetjih neuspedno, saj sistemi
nemalokrat ne ustrezajo specifi¢nim zah-
tevam posameznih podjetij, zaposleni pa
posledi¢no pogosto ne prepoznajo njego-
vih prednosti in spodkopavajo vpeljavo
novosti. Zato mora profesionalno upra-
vljanje pipeline-a (prodajnega lijaka) po-
stati del arzenala sicersnjih managerskih
orodij. Podjetja bodo zares profitirala
samo, ¢e bodo imela ustrezne informa-
cijske platforme, hkrati pa bodo njihovi
prodajni zastopniki privzeli pristno od-
prt odnos do sistema in ga sprejeli kot
resniéno podporo, namesto da ga bi ga
dojemali kot nekaksno groZnjo. Klju¢ do
uspeha lezi v navzkriznem sodelovanju
med IT, prodajnim managementom in
razvojem kadrov tekom celotnega pro-
jekta.

Pred ¢asom so takSen sistem upra-
vljanja pipeline-a (prodajnega lijaka) raz-
vili v enem od nemskih podijetij, speciali-
ziranem za upravljanje dokumentov. Vse
nove prodajne priloZznosti so po novem
razporedili v eno od 3estih prodajnih faz.
Prodajni zastopniki in prodajni managerji
so lahko Ze na prvi pogled ocenili ali t.
i. nadzorna plo3¢a ustreza standardom.
»Semafor« je prikazoval obmocgja, znotraj
katerih so se zastopniki nahajali v zeleni
ali rdeci coni. Uvedbo sistema je sistema-
ti€no nadzirala interna Akademija, ki so
jo ustanovili v podjetju, kot zunanji par-
tner pa je projekt podpiralo razvojno-sve-
tovalno podjetje Mercuri International.

Kljuéni cilji med samo vpeljavo so bili:

- kako izlociti znacilne emocionalne
predsodke, umestitev sistema kot sred-
stva za pravofasno opozarjanje ali kot
specificnega orodja prodajnega manage-
menta,

- kako vkljuciti t. i. nadzorne plo3ce
v mesecne sestanke za oceno uspesnosti
ter

- kako doloc¢iti individualne treninge
in ustrezne razvojne ukrepe, osnovane
na specificnih polozajih, ki jih zaposleni
zavzemajo na nadzornih plos¢ah.

Prodajne managerje podjetja so na
uvedbo mesecnih sestankov z zaposleni-
mi pripravili na posebnih treningih. Tre-
ningi so bili med drugim namenjeni tudi
Stevilnim vpra3anjem in zadregam coa-
chinga. Na ta nacin so managerje uspo-
sobili za premislek o razlogih za speci-
ficne situacije na nadzornih plo3cah in o
konkretnih prodajno managerskih ukre-
pih. Managementu se je zdelo zelo po-
membno, da so bili med izvajanjem teh
ukrepov organizirani sestanki za spod-
bujanje ozavescenosti in samozavedanja
prodajnih zastopnikov. Na tak nacin se je
razvojni potencial razkril podrobneje kot
kadarkoli poprej, celoten proces pa sedaj
podpirajo bolj ciljno usmerjeni razvojni
ukrepi.

V zacetku so dolocili vescine, odlocil-
ne za uspeh vseh temeljnih aktivnosti po-
sameznih stopenj pipeline-a (prodajnega
lijaka). Rezultate so vkljucili v matriko ra-
zvoja kompetenc. To je bila osnova za do-
locanje razvojnega potenciala zaposlenih
v sklopu t. i. 360 stopinjske analize. Sku-
paj z relevantnimi rezultati na nadzornih
ploscah je to predstavljalo temelj za na-
¢rtovanje posameznih razvojnih poti.

Uspesnejsa prodaja

V nadaljevanju so se vsi njihovi ma-
nagerji udeleZili dvodnevnih delavnic na
temo, kako pomagati prodajnim zasto-

“lz SKORAJDA VSEH
VKLJUCENIH DRZAV
POROCAJO O ZNATNI RASTI
IN RAZVOJU — POSEBEJ V
PRVIH FAZAH PIPELINE-A
(PRODAJNEGA LIJAKA).”

pnikom na terenu pri optimizaciji posa-
meznih stopenj pipeline-a (prodajnega
lijaka). Managerji so se naucili, kako pre-
pricati zaposlene o prednostih coachinga,
kako oblikovati posamezne akcijske na-
¢rte glede coachinga, kako pri strankah
izvajati skupne obiske razvojnega tipa in
kako poskrbeti za ustrezne povratne in-
formacije. Po vpeljanem programu so bili
v podjetju Ze kmalu vidni prvi znaki uspe-
ha: »lz skorajda vseh vkljucenih drzav so
porocali o znatni rasti in razvoju — pose-
bej v prvih fazah pipeline-a (prodajnega
lijaka).« Stevilo novih projektov oz. pro-
dajnih priloznosti se je precej povecalo.
Istocasno so se izboljsale sposobnosti
zaposlenih pri vrednotenju posameznih
prodajnih priloznosti, kar je v mnogih
primerih pripeljalo do osredotocenosti na
tiste, za podjetje prave priloznosti. Poka-
zala pa se je 3e ena prednost: prodajni
managerji in zastopniki sedaj odgovorno
ravnajo z novimi orodji, mesecni sestanki
pa so postali bolj objektivni in podprti z
dejstvi.

“STEVILO NOVIH
PROJEKTOV OZ. PRODAJNIH
PRILOZNOSTI SE JE PRECE)
POVECALO.”

O AVTORJU CLANKA:

Mercuri International je vodilno svetovalno
treninsko podjetje za povecanje prodajne

uspesnosti v Sloveniji in Evropi. Z
edinstveno kombinacijo svetovanja in

treninskega znanja ter izku$enj so pomagali

Ze $tevilnim podjetjem in njihovim
zaposlenim, da so postali u¢inkovitejsi

in

uspesnejsi v izvajanju prodajnih aktivnosti
ter da so dosegli Zelene izboljsave rezultatov.

Vel informacij na www.mercuri-int.si.
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