Report: ,,3 tizke hrdld predaja vo firme“

3 ,uzke hrdla" predaja
vo firme.

Ako by sa vam pédilo 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 Skolitel' predaja v malych a strednych
firmach) ma totiz naucilo, Ze na to aby ste
zvysili predaj, ¢asto stadf iba lepie vyuZit
potencial, ktory uZ vo firme madte.

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

Mal4 rada na ivod — ked budete hodnotit, ¢i
sa niektoré ,uzke hrdlo“ u vas vyskytuje alebo
nie, neriad’te sa pocitmi. Nepredpokladajte,

ze ,, Toto sa nds netyka.“Chodte sa pozriet a
zistite si fakty! Skuto¢nost je ¢asto ina, ako sa
zda. Aj preto sa tieto ,brzdy predaja“ vysky-
tuju tak ¢asto. Dokonca aj vo vel'mi tuspes-
nych firmach. 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 neproduktfvnymi ¢innostamil!

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.

N /

Pritom to nie je Ziadna veda — chce to iba
lepsie vyuzit ¢as vasich obchodnikov.

Akény plan: 1. zistite si, kolko ¢asu venuju
vasi obchodnici priamym predajnym akti-
vitam (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 absoltitne nevyhnutné, aby toto robil
obchodnik?“ Ak nezaznie jednoznac¢né ,,ano“,
postarajte sa, aby to nerobil. Vyuzite ho tam,
kde je najuzito¢nejsi — v predaji.

Uzke hrdlo 2: Nizka konverzia®

To znamena, ze obchodnikom niekde vznika
zbyto¢ny ,,odpad®. V urcitej faze predaja moz-
no prichadzaji o obchodné prilezitosti, a ne-
museli by. Ak by som prisiel k vam do firmy,
opytal by som sa: Akd konverziu maji vasi
obchodnici v jednotlivych fizach predajného
procesu?

Rozmenené na drobné:

1. Kolko z oslovenych zdkaznikov vébec
suhlasf s dal$ou komunikiciou? Je rozdiel, ¢i
na jednu novu obchodnt prilezitost potrebuje
obchodnik oslovit 5 alebo 30 zdkaznikov.

2. U korkych zdkaznikov dokdzali vzbudit z4-
ujem? Hlavne ak uz maja svojho dodavatela.
A tym nemyslim iba ponuknutie nizsej ceny.
(Bohuzial, to niekedy byva jedina ,stratégia®,
ktort obchodnici pouzivajui pri ,,loveni® v cu-
dzom rybniku.)

3. U kolkych zdkaznikov dok4zali nadviazat
kontakt so skuto¢nymi rozhodovatelmi?

Nie vzdy je to I'ahké. Ale je to nevyhnutné,
hlavne ak ste drahsf ako konkurencia. Ziaden
~referent” totiz nedokdze vasu ponuku obhdjit
lepsie ako vas predajca.

4.V kolkych pripadoch sa dostali aj k osobnej
prezentdcii ndvrhu? Ponuka ako dokument
sam o sebe nestaci (iba ak predavate produkt,
ktory uz zakaznik dobre poznd a md s nim

skusenosti). Lebo jediné, ¢o zakaznika po ob-
drzani ponuky bude zaujimat, je cena. Staci
to, aby sa zakaznik rozhodol prave pre vas?

5. Kolko zadatych obchodnych pripadov
skuto¢ne dotiahnu do konca?

2 Konverzia: miera premeny
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Byva az zarazajtce, kol'ko rozrobenych ob-

2 ¢

chodov sa zvykne ¢asom len tak ,vyparit“

»Ked sa zdkaznik rozhodne, dd mi vediet...“

»ESte to zvazuju, ked to bude aktudlne, ozvi
<« 7 v

sa...“,, Tento rok na to nemaju rozpocet, na-

pldnujii si to na dalsi rok...“ a zlahne zem.

Predajca, ktory nedosleduje kazdy jeden ob-
chod po jednozna¢né ANO alebo NIE, ako
stoparsky pes sledujuci hortcu stopu, utekaju
mu obchody! A vam tiez...

Predaj ako taky sa neda zlep#it.

Zlepsit mozZete iba konkrétne zru¢nosti jed-
notlivych predajcov — tivodny kontakt, vzbu-
denie zdujmu, kladenie otazok, prezentova-
nie, vyjedndvanie, uzatvaranie atd.

Az ked zistite, v ktorych fazach st najvicsie
~diery“, az potom ich viete zaplatat (koucin-
gom, $kolenim a pod.).

Ak¢ny plan: na zaciatok vypocitajte, akd cel-
kovii konverziu® majt jednotlivi predajcovia.
Takto zistite, kto ako dokadze premienat sance
na goly. (U obchodnika s najvyssou konver-
ziou okamzite vysetrite izke hrdlo ¢.1! Co ak
je to vase Ferrari zaparkované v garazi? )

3 Vypolet konverzie: pocet objednavok vydel'te
poctom oslovenych zakaznikov. Napr. pri 100 za-
kaznikoch a 12 predajoch je konverzia 12%.

Uzke hrdlo 3: NevyuZity potenciil klienta

Vidsina zdkaznikov by mohla kupit aj viac
ako jeden produkt, ak by im to niekto ponu-
kol. (Ked ste si kupovali pocita¢, ponukli vam
k nemu aj tagku? Presne o tom hovorim.)

Netvrdim, ze zakaznik musi kupit vSetko
hned pri prvom nékupe. Ale v priebehu ¢asu
urcite. Otdzka je: Ako vedome a pldnovite to
vasi predajcovia robia?

Nespoliehaju sa nahodou, Ze ak zakaznik
bude nieco chciet, tak si to vypyta aj sdm?

Ak by ste boli jedini, u koho to mo6ze kupit,
tak mozno. Ale inak nie. Aj preto by cross-
sell (predaj doplnkovych alebo stuvisiacich
produktov) mal byt povinnou sucastou pre-
dajného procesu. Ci uZ hned, alebo neskor.

Robia vasi obchodnici cross-sell poctivo s
kazdym jednym zdkaznikom? Lebo ak nie,
nechdvajt peniaze lezat rovno na zemi! A
mozno si toho ani nie st vedomi...

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?

Skvely priklad ako to robit efektivne, ndjdete
v ¢lanku:McDonald ‘s v obchode s rybi¢kami?
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Akény plan: 1. u kazdého predajcu ndmat-
kovo vyberte 2-3 existujucich zakaznikov a
zisitie, ¢i mu bol urobeny cross-sell. Najlepsie,
keby vam o tom ukdzali aj nejaky zdznam
(dobry obchodnik si znaci, ked’ o nie¢om
jedna so zakaznikom). 2. ak zistite, Ze vasi
predajcovia cross-sell vel'mi nepraktizujd,
dajte im za ulohu: kazdy deii vybrat jedného
zdkaznika zo svojej databdzy a urobif s nim
cross-sell. Na konci tyzdna si to vzdy skon-
trolujte a vyhodnofte.

Ni¢ nové pod slnkom?

Mali ste pocit, ze ¢itate o Giplne samozrej-
mych a trividlnych veciach? Nemylite sa, to
su samozrejmé veci. Aj preto sa mnoho pod-
nikatelov a manazérov domnieva, Ze u nich
je to automaticky v poriadku. Moja rada —
preverte si to! Lebo mozno vdm pod nosom
zbyto¢ne uteka predaj a ani o tom neviete.

V praxi som to zazil uz x-krat...

Verim, Ze tieto informdcie boli pre vas uzi-
to¢né a prajem vam vela uspechov!

Martin Misik
www.akopredavat.sk

P.S.1 Mate pocit, ze by tento report mohol
byt uzito¢ny aj pre niekoho iného? Kludne
mu ho prepoélite.

P.S.2 Chcete inspirdciu aj pre vasich obchod-
nikov?

U mria na webe (alebo kliknutim na obrazok)
si mozete stiahnut e-book : 7 principov ts-
pesného predaja.

Kliknite na obrazok

Napisal som ho sice este v roku 2010, ale je
stale aktudlny. (Najdete tam aj desiatky
dalsich tipov ako zlepsit preda;j...)

P.S.3 A ak by ste potrebovali s nie¢im pora-
dit alebo pomoct, kludne ma kontaktujte...
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