Tri diagndzy ,,ostrielanych” obchodnikov

Clovek by si povedal, Ze ¢im dlhsie niekto robi obchod, tym lepsie mu to pdjde. Nemusi to
tak nutne byt.

V praxi som za tie roky odpozoroval, Ze dlhoro¢ni obchodnici ¢asto ,trpia“ diagnézami, z ktorych kazda
predstavuje vazny problém — ak ,nakazeného” obchodnika v¢as neskorigujete, moze to mat ¢asom na jeho
(a teda aj vase) obchodné vysledky negativny dopad. Ved posudte sami...

1. Byt uvdzneny v z6ne komfortu

Sikovny obchodnik si rokmi dokaze vybudovat slugny zakaznicky kmeri. Da to vela prace — ziskat klienta,
vypiplat a udrzat si ho aj napriek konkurenénym Gtokom. Postupne si vSak s nimi vybuduje dobré vztahy,
Casto az priatelské, a to je uz iny level predaja. Uz sa tolko nemusi namahat, staci veci udrziavat v chode.

Tento status je urcite zaslizeny. Ma to ale aj druh stranku - takyto obchodnik ¢asom zaéne stracat
»lovecké” navyky. Zlenivie - zvykne si na pohodlie a toci sa dokola na tom istom piesocku. Ked' niekolko
rokov nemusi prechadzat ,,ohfiom” novych akvizicii, tito schopnost pomaly ale iste strati. Ak neskdr nastane
situdcia, Ze pride o velkého klienta, uz nemusi byt schopny tento vypadok nahradit. Aké je rieSenie?

Bud mate obchodnikov — juniorov, ktori stale prinasaji novych klientov a ¢ast z nich potom posuvaju na
»key-accountov”, alebo trvajte na tom, aby aj stari mazaci priebezne vyhladavali aj novych zakaznikov.
Netreba vela, ale nech sa udrziavaju vo forme. Kfudne to zakomponujte aj do ich modelu odmenovania.

2. Prekliatie vedenia

V ktorejsi knihe som ¢ital o ,prekliati vedenia“. Je to stav, ked o vasej problematike viete uz tolko, Ze sa viac
nedokazete na vec divat ocami laika. Zaénete predpokladat, Ze aj ostatni o tom vedia vela a zaénete byt pri
komunikacii tak odborny a zlozity, Ze ,,normalni“ fudia vdm prestanut rozumiet.

V predaji je to velkd prekazka — ak vam zakaznik nerozumie, nekupi. Pozrite si preto obcas ako vasi
obchodnici prezentuju vase produkty a sluzby zdkaznikom. Je to zrozumitelné aj pre neodbornika? Pochopil
by to aj ¢lovek, ktory o tom nevie ni¢?

Ina situdcia je, ak obchodnik prezentuje odbornikovi - vtedy odbornost a aj tomu zodpovedajica
terminoldgia si samozrejme na mieste. Podstata je - vediet sa komunikaciou prispdsobit Grovni vedomosti
zdkaznika.

3. Sebaprecenovanie

S touto ,, diagndzou” sa stretdvam dost ¢asto. Mnohi predajcovia ziju v presvedceni, Ze rokmi praxe sa
automaticky zlep3uju aj ich obchodné zruénosti. Ze kazdym obchodnym pripadom sa z nich stévaju lepsi a
lepsi obchodnici. Takto to Zial nefunguje. Sto krat zopakovand chyba eSte neznamena, Ze sto prvy pokus uz
bude spravne.

O skutocnej , kvalite” obchodnika teda nesvedci pocet rokov praxe, ale najma tieto parametre:
e Uspesnost predaja (pomer objednavok k poctu vystavenych ponuk v percentéch)
e priemerna hodnota objedndvok (celkovy obrat delené pocet objednavok)
e miera penetracie - vas podiel na celkovych nakupoch klientov (aky velky , kolac” ste si ukrojili z

hodnoty celkovych nakupov klientov vo vaSom segmente produktov)

Aby ste vasich ludi vedeli posudit, za¢nite si to merat. Da vam to Uplne iny pohlad...



KedZe na zlepSovanie obchodnika iba prax nestadi, treba vyuzivat tieto metddy:

1) vzdelavanie — ¢lanky, knihy, vided, podcasty, Skolenia atd".
2) vymena skusenosti s inymi obchodnikmi v rdmci firmy aj mimo nej — napr. mastermind skupiny,
3) koucing.

Najlepsie je kombinovat ich. A hlavne - je to nikdy nekonciaci proces. Neexistuje obchodnik, ktory uz vie
vsetko. Ak ma niektory z vasich kolegov takyto ,vsevediaci” postoj, mdze to byt zacdiatok jeho konca.

Medzi nami - ktorému z tychto troch bodov sa venovali vasi obchodnici po¢as posledného tyZzdna alebo
mesiaca? Praca na sebe nie je jednorazova zaleZitost, treba sa tomu venovat priebezne. Najlepsie, ak mate
s obchodnikmi dohodnuty dlhodoby pladn vzdelavania.

A edte jedna ,bonusovd” diagndza — neochota podelit o svoje know-how so sluZzobne mlads$imi kolegami:
»Ja som na to musel prist sdm, tak nech si na to pridu sami aj ostatni.” Toto sice neohrozi jeho vlastné
vysledky, ale brzdi to v rozvoji jeho kolegov, ktori musia znova objavovat to isté koleso a ucit sa na vlastnych
chybach. Minimalne to oddiali ich cestu k vysledkom. To je Cista strata pre firmu. Deje sa to hlavne vtedy,
ked'sluZzobne starsi kolegovia vnimaju ,,dorast” ako svoju budtcu konkurenciu.

Je na manaZérovi, aby v time nastavil takd kultdru, ktora podporuje odovzdavanie skisenosti mladsim
kolegom. Méze to byt aj model junior-senior, kde senior je aj finanéne zainteresovany na tom, aby sa
mladsiemu kolegovi lepsie darilo.

Posviette si u vas v obchodnom time na tieto tri plus jednu diagndzu. St zakerné, lebo ¢lovek siich sam u
seba vacsinou neuvedomuje (okrem tej poslednej). Bola by velka skoda kvéli nim prichadzat o potencial,
ktory sa skryva vo vasich sluzobne starsich predajcoch...
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