Report: ,,3 tizke hrdld predaja vo firme“

3 ,uzke hrdla" predaja
vo firme.

Ako by sa vam pécilo zvysit predaj
0 20 alebo viac percent?

Dokonca bez toho, aby ste museli investo-
vat viac do reklamy alebo najimat d’al$ich
obchodnikov?

Viac ako 12 rokov skusenosti (ako konzul-
tant a kolitel predaja v malych a strednych
firmach) ma totiz naucilo, Ze na to aby ste
zvysili predaj, ¢asto stadf iba lepsie vyuzit
potencidl, ktory uz vo firme maite.

Princip je jednoduchy — odhalit ¢o brzdi vas
predaj (,uzke hrdl4d®) a napravit to. V tomto
reporte vam dam par tipov ako to urobit.

Mald rada na ivod — ked budete hodnotit, ¢i
sa niektoré ,izke hrdlo“ u vas vyskytuje alebo
nie, neriad’te sa pocitmi. Nepredpokladajte,

ze ,, Toto sa nds netyka.“Chodte sa pozriet a
zistite si fakty! Skutoc¢nost je ¢asto ina, ako sa
zda. Aj preto sa tieto ,brzdy predaja“ vysky-
tuju tak ¢asto. Dokonca aj vo velmi uspes-
nych firmdch. Tak podme na to!

Uzke hrdlo 1: Milo predajnych aktivit

Nemyslim si, Ze sa vasi predajcovia flakaja.
Urdite pracuju vela. Ale byt zaneprazdneny
a robit zmysluplné aktivity, ktoré prinasaju
firme ZISK, su dve rozdielne veci...

Ked sa vo firmach divam, ¢o obchodnici
pocas dila robia a kolko z toho st aktivity,
ktoré priamo suvisia s predajom’, ¢asto zistim,
ze viac ako polovicu pracovného ¢asu travia
obchodnici neproduktivnymi ¢innostami!

Ide o cas straveny na cestach, vyhladavanie
informacii, ¢innosti spojené s pripravou alebo
realizdciou zakazok, nahdnanie thrad, vyba-
vovanie reklamadcii, papierovanie, prili§ dlhé
porady a podobne.

Viem, Ze mnohé z toho treba urobit. Otazka
je — ¢i to m4 robit vas obchodnik. Jeho ¢as a

schopnosti su totiZ to najcennejsie aktivum,
ktoré mate. Ako ho zhodnocujete?

Ak budete chciet zistit, ako travia pracovnu
dobu vasi obchodnici, nepytajte sa ich. Vzdy
dostanete skreslené informacie. Pozrite sa na
fakty! Idealne, keby ste s kazdym predajcom
stravili cely jeden denl. Znamenajte si, aké
¢innosti robia a kolko ¢asu im venuji. Na
konci dna to spocitajte a pozrite sa pravde

do odi...

Pripravte sa na maly $ok!

Mozno zistite, Ze zo 40-hodinového tyzdia
sa vasi obchodnici skuto¢nému predaju? ve-
nuju len 10-12 hodin. (Keby som to nezazil,
tak ani neuverim.)

1 Cinnosti, ktoré priamo stvisia s predajom st tri:
navstevy zakaznikov, telefonicka a e-mailova ko-

munikécia s klientmi a priprava ponuk. Ni¢ viac.
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Ak predajca namiesto toho, aby hladal no-
vych zakaznikov, dohaduje terminy s dodava-
telmi, ide o vel'mi tizke hrdlo. Hlavne ak ide
o dobrého obchodnika. To je ako nechat
Ferrari zaparkované v garazi...

Keby sa obchodnici denne venovali predaju
iba o pol hodinu viac (namiesto inych ¢in-
nosti), znamenalo by to ndrast ich ,udernej
sily” o viac ako 20%! Spocitajte si, ¢o by to
urobilo s obratom za jeden rok pri celom
vasom obchodnom time.

Pritom to nie je ziadna veda — chce to iba
lepsie vyuzif ¢as vaSich obchodnikov.

Akény plan: 1. zistite si, kolko ¢asu venuju
vasi obchodnici priamym predajnym akti-
vitdm (vid str.1), 2. rozhodnite sa, ktoré
neproduktivne ¢innosti delegujete, zrusite,
alebo aspoil zredukujete na minimum., aby
mali viac ¢asu na predaj, 3. urobte potrebné
opatrenia.

V skratke — pri kazdej ¢innosti, ktora dnes
obchodnik vykonadva, si polozte otazku:

“Je absolitne nevyhnutné, aby toto robil
obchodnik?“ Ak nezaznie jednozna¢né ,4no",
postarajte sa, aby to nerobil. Vyuzite ho tam,
kde je najuzito¢nejsi — v predaji.

Uzke hrdlo 2: Zbyto¢ny ,,odpad”

To znamena, Ze v niektorej faze predajného
procesu vasi obchodnici zbyto¢ne prichddzaju
o obchodné prilezitosti. Mohli predat a ne-
predali. V skuto¢nosti tak vytvaraju stratu!
Investovali zdroje, ktoré nepriniesli vysledky.

Existuje sedem ,,dier, cez ktoré obchodnikom
najcastejsie unika predaj. Toto st tri z nich:

1. Nespravne oslovenie nového zakaznika.

Je jedno, ¢i je to v maloobchodnej predajni,
kde si predavac otazkou:,,Ako vim mézem
pomdct?“sam zabuchne dvere pred nosom,
alebo zdkaznik odmietne predajcu pri
telefonickom osloveni. ,,Chcem sa s vami
stretnut a pomiknut vdm nase produkty...“
ma na zakaznika podobny efekt ako povedat:
“Chcem ta oberat o cas a tahat od teba penia-
ze...“ A prilezitost je pre¢ skor ako zacala.

2. Nedostato¢né konkurenéné odliSenie sa.
Hlavne ak uz zakaznik ma doddvatela. Argu-
menty ako ,,vyssia kvalita®, ,,komplexnejsi
servis“alebo ,lepsia technickd podpora“maju
pre zakaznika nulova hodnotu. Ne¢udo, ze
jediné, ¢o nakoniec porovnava, je cena.
Bohuzial, zlava je v takomto pripade pre
mnohych obchodnikov jedinad stratégia, ktora
vedia pouzit. A mate zarobené :)

3. Obchody nedotiahnuté do konca. Byva az
zarazajuce, kolko rozrobenych obchodov sa
¢asom len tak ,vypari“: ,Ked’ sa zdkaznik
rozhodne, dd mi vediet... “, Este to zvazuju,
ked’ to bude aktudlne, ozvii sa...“ a zlahne po
nich zem.

Majte sa na pozore! Predajca, ktory nedosle-
duje vietky obchody po finalne ANO alebo

NIE, ako stoparsky pes sledujtci stopu, pre-
nechava c¢ast svojho biznisu konkurencii.
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Viete, kde vas$im predajcom utekd biznis?

Akény pldn: zamerajte sa aspoil na dieru ¢.3 -
nedotiahnuté obchody. 1. Nechajte si od pre-
dajcov ukazat zoznam vSetkych zacatych
obchodnych pripadov za predosly mesiac, 2.
Zistite, ¢i maju ku kazdému z nich stanoveny
konkrétny datum a krok, ¢o treba urobit da-
lej. Kroky, ktoré md urobit zdkaznik (napr.
ozvat sa), NEAKCEPTUJTE! Na tahu musi byt
vzdy predajca. Ak to tak nie je, vase Ferrari
sice jazdi, ale so zatiahnutou ru¢nou brzdou...

Uzke hrdlo 3: NevyuZity potenciil klienta

Vidsina zakaznikov by mohla kupit aj viac
ako jeden produkt, keby im ho niekto ponu-
kol (ked ste si kupovali pocita¢, pontkli vam
k nemu aj tasku a mys$? O tom hovorim...)

Netvrdim, ze zdkaznik musi kupit vSetko
hned pri prvom nakupe. Ale v priebehu casu
urcite. Otazka je: Ako vedome a pldnovite to
vasi predajcovia robia?

Nespoliehaju sa nahodou, ze ak zdkaznik
bude nieco chciet, tak si to vypyta aj sdm?
Ak by ste boli jedini, u koho to mdze kupit,
tak mozno. Ale inak nie. Aj preto by cross-
sell (predaj suvisiacich produktov) mal byt
povinnou sucastou predajného procesu.

Netrafil by vas slak, keby ste sa dozvedeli,
ze vas dlhoro¢ny zdkaznik nieco kupil od
konkurencie iba preto, lebo mu to vas pre-
dajca ani len nepontkol?

Akény plan: 1. u kazdého predajcu ndmat-
kovo vyberte 2-3 existujucich zakaznikov a
preverte, ¢i mu boli pontknuté aj dalsie
produkty. Nestaci sa opytat, chcite vidiet
zdznam (dobry obchodnik si znaéi, ked o

nie¢om jedna so zdkaznikom), 2. ak zistite, zZe
vasi predajcovia cross-sell vel'mi nepraktizuju,
dajte im za tlohu kazdy den vybrat jedného
zdkaznika z databazy a urobit s nim cross-sell.

Na konci tyzdna si to vzdy skontrolujte a vy-
hodnotte. Mozno budete prekvapeni, ¢o to
prinesie. Teda, ak to budu robit spravne. Lebo
aj cross-sell ma svoje presné pravidld...

Ni¢ nové pod slnkom?

Mali ste pocit, ze ¢itate o tiplne samozrej-
mych a trividlnych veciach? Nemylite sa, st
to trividlne veci. Aj preto sa mnoho $éfov
domnieva, Ze ich predajcov sa to netyka.

Vyse 12 rokov skusenosti ma vsak naucilo, ze
obchodné timy majui rezervy prave v takych-
to veciach! Vy vymyslate rozne akcie na
podporu predaja, a pritom vasim obchodni-
kom utekd predaj rovno pod nosom. Radsej si
na to posviette.

Drzim vam pri tom palce!

Martin Misik
www.akopredavat.sk

P.S.1 Mite pocit, Ze by tento report mohol
byt uzito¢ny aj pre niekoho iného? KTudne
mu ho prepodlite.

P.S.2 Potrebujete lepsie nastavit predajné

procesy alebo vyskolit vas obchodny tim?
Kontaktujte ma.
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