Prodaja novog proizvoda istom sektoru

Strateski sastanak sa klijentom (FOCA sastanak)

Verovatno ti je sada, kad si zavrSio odnosno zavrsila ovu Analizu bele
tacke za jednog tvog kupca sasvim jasno, da je za dublji i dugotrajniji rad
sa kupcem potrebno da ga dobro poznajes. | mogu ti reci da je to nesto, u
¢emu mnogi, koji rade u prodaji, grese.

Prodaja je slicna braku. Da, da, mozda ti je smesSno, ali dobar odnos sa
klijentom je kao bracni odnos. On se ne dobija, nego se gradi i neguje. A
da bi umeo odnosno umela da ga negujes, moras onog drugog dobro da
poznajes.

Hajde, dakle, da vidimo, kako ¢eS dobro upoznati svog klijenta i negovati
vas odnos.

Mnoge kompanije imaju vec definisane tipove sastanaka koje njihovi
prodavci imaju sa njima, a jedan od tih sastanaka je i takozvani strateski
sastanak. Neki ih zovu drugacije, ali je vazna sustina. Na tom sastanku se
ne pri¢a o porudzbinama, robi ili uslugama koje vasa kompanija nudi,
uslovima placanja i slicno. Prica se o njihovoj, klijentovoj, strategiji razvoja
u buducdnosti. O, da, prica se samo o njima, njihovoj viziji, planovima.
Dakle - skloniS svoj ego sa strane, svoje divne proizvode i slusas.

Odmah, medutim, treba da definiSemo dve stvari. Prvo - sa kim
razgovaras i drugo - kako razgovaras.

SA KIM RAZGOVARAS - to je nasa prva tema

Hajde - razmisli i sam odnosno sama - sa kim bi trebalo da vodis ovakvu
vrstu razgovora? Naravno - idealno bi bilo da to bude generalni direktor
odnosno CEO, ali je malo verovatno da ¢eS do njega ili nje dodi, pogotovu
ako si pocCetnik u prodaji i ako si do sad saradivao odnosno saradivala
samo sa sektorom nabavke ili nekim drugim sektorom.

Ako ih poznajes vec nekoliko godina, onda mozes da pokusas da
organizujes sastanak sa CEO-om, pogotovu ako je re¢ o manjoj firmi, gde
je CEO lakse dostupan.

Ali ako ih ne poznajes bas tako dobro, moraces da se zadovoljis
razgovorom sa nekim ko nije na tako visokoj funkciji u kompaniji. U tom
slucaju odaberi da razgovaras sa osobom sa kojom imas najbolji odnos, a
da zna$ da ta osoba ima ili moze da ima pristup informacijama o tome Sta
su im planovi za buducnost. U idealnom slucaju bi to trebalo da zna svaki
zaposleni u firmi, ali nekada i nije tako.

Dakle - ako si do sada saradivao sa nabavkom, pokusaj da dogovoris
sastanak sa rukovodiocem nabavke. A ako bas, uz tvoj veliki trud, ne
mozes da dodes ni to te osobe, onda razgovaraj sa tvojim kontaktom, sa
kojim si i do sada razgovarao odnosno razgovarala. Vazno je samo da taj
sastanak najavis i odvojiS dovoljno vremena.

| ovde imam nekoliko vaznih saveta za tebe.

Kao prvo - najavi da ¢e tema tog vaseg sledeéeg sastanka da bude
razgovor o nekim strateskim stvarima, o njihovim planovima u buducnosti.



Reci slobodno da ti je to vazno zbog intenziviranja vase saradnje. Biti
iskren je u ovakvim slucajevima najbolja taktika. A ovo je vazno i zato, da
bi se osoba, sa kojom budes razgovarao odnosno razgovarala, pripremila
za taj sastanak. Mozes, na primer redi: ,Zelim da slededi put
porazgovaramo o planovima kompanije u sledecoj godini, u kojim
pravcima zelite da se Sirite, na koja trzista i sa kojim proizvodima, pa da
zajedno vidimo kako nasa firma u tome moze da vam pomogne“. Dakle -
obavezno navedi temu sastanka, da posle ne bude iznenadenja i da
shvatis da ta osoba nema pojma o tome Sto tebe zanima. Pa bolje da ti to
kaze odmah, zar ne?

Znam, sad ¢eS me pitati: a Sta ako moj kontakt ne zna niSta o strategiji
kompanije, njenim planovima? Pa onda pitaj ko ima takve informacije i
preko te osobe zakazi sastanak sa ovom drugom osobom. Ne kazem da je
lako, ali nije nemoguce izvesti. A zaista se vredi potruditi, jer ti ovakuvi
sastanci mogu otvoriti oCi i znacajno povecati tvoju prodaju.

Ovde ¢u te zamoliti samo jedno. Cesto mi se de$avalo da prodavci imaju

neki izazov odnosno prepreku, ja ih posavetujem, iz mog li¢nog iskustva,

kako da tu prepreku predu, a oni unapred, bez da probaju, ve¢ kazu da je
to nemoguce izvesti. Priznaj, da ovakva reakcija i nije bas konstruktivna.

Dakle - sve probaj, pokusavaj nove pristupe, eksperimentisi.

Dobro - jajde sad da vidimo Sta je druga vazna stvar koju treba imati na
umu kad se zakazuje strateski sastanak sa klijentom. Ako znas ko je osoba
sa kojom mozes da pri¢as o svemu ovome - odredite vreme i mesto za
ovaj sastanak. Ovaj sastanak nemoj nikako obavljati u prolazu, na brzinu, i
da vam pri tom drugi stalno upadaju i smetaju vam. Ti i tvoj sagovornik
treba da u miru porazgovarate, pa je nekada, ako vam to kompanija
dozvoljava, dobro otiéi i na poslovni rucak. Ali uvek, uvek najavi o c¢emu
Cete pricati, da ne ispadne da preko rucka izvlacis neke informacije...

Dakle - da rezimiramo - vazno je ugovoriti sastanak SA PRAVOM OSOBOM,
koja ima informacije o stratesSkim odlukama firme i ovaj sastanak je
potrebno zakazati unapred i obaviti ga u miru.

E, sad - kad je ovaj sastanak dogovoren i najavljena tema sastanka, hajde
sad da vidimo kako ¢es ovaj sastanak voditi.

Na treningu o klju¢nim prodajni veStinama smo dosta pricali o strukturi
vodenja sastanka koju kratko nazivamo FOCA. Ova struktura ¢e nami

ovde pomodci, samo Sto ¢emo malo drugacije da organizujemo pitanja,

obzirom da razgovaras sa osobom koju vec¢ dobro poznajes.

Dakle - da ponovimo Sta znaci skra¢enica FOCA. To je skracenica od
engleskih reci Facts, Opinion, Changes, Acts. Odnosno, ako prevedemo,
imamo Cinjenice, Misljenje, Promenu i Akciju. A vec¢ u sledecem modulu
¢es saznati kako ¢eS u razgovoru sa svojim sagovornikom primeniti ovu
tehniku na strateSkom sastanku.






