Vodenje sastanka u drugom sektoru

Pozdrav joS jednom. U ovom treningu se bavimo temom povedanja
prodaje tvojih proizvoda odnosno usluga klijentu, sa kojim vec saradujes.
Tacnije - pricamo o povecanju prodaje u drugim sektorima i odeljenjima
kod tog klijenta. | nakon detaljne pripreme smo, na posletku, dosli i do tog
sastanka. | ovde Zelim odmah da porazgovaramo o jednoj prepreci, koja
ogromnom broju prodavaca oduzima ogromnu koli¢inu vremena i €ini ih
neefikasnima. Precesto, naime, u svojoj praksi vidam prodavce, koji se
sastaju sa - pogresnim osobama. Odnosno sa osobama, koje nista ne
odlucuiju. Isto je bilo, naravno, i pre, eto, skoro 30-tak godina, kad sam ja
pocinjala da radim u prodaji i tada me je moj trener naucio kako da ne
upadnem u ovu famoznu zamku. A ta zamka izgleda ovako: ti na jedvite
jade zakazes sastanak, dodes kod potencijalnog klijenta, ispri¢as Sta imas,
a onda on ili ona kaze: Hvala vam na prezentaciji vasih proizvoda, ja ¢u to
preneti...osobi X, jer u stvari bez njega ili nje ne mozemo doneti nikakvu
odluku. | hajde sad tri puta pogadaj Sta ¢e se desiti? Naravno - nista. Tvoj
sagovornik odnosno sagovornica ¢e toj famoznoj osobi X eventualno
preneti nesto tipa: e, bio ili bila mi je ona iz firme Mercuri i ponudila mi je
rashladne uredaje po toj i toj ceni. | to je sve.

Dakle - ne razgovarati sa donosiocem odluke je jedna od velikih zamki u
koju prodavci svakodnevno upadaju. E, da i ti ne bi viSe upadao odnosno
upadala u tu zamku, sad Cu ti dati jednu vrlo jednostavnu tehniku. Pazi
sad.

Kad zakazujes sastanak, pitas osobu, sa kojom razgovaras: Ko jos, osim
vas, odlucuje o nabavci --- onoga sto prodajes? Dakle, ako prodajem
hemijska sredstva za CiS¢enje, pitam: Ko jos, osim vas, odlucuje o nabavci
hemije za cCis¢enje? | opet je jako vazno da ova reCenica zvuci bas ovako,
jer svaki njen deo ima smisao. Ne mogu pitati: ko odluc¢uje o nabavci
hemije za Cis¢enje, jer ¢e mi ta osoba sigurno redi: pa ja! Dakle,
ponavljam, ko jos, osim vas, odluCuje o i tako dalje?

Ako ti osoba kaze TO SAM JA, onda proveravas reCenicom: Dakle, ako
budete smatrali da su nasa hemijska sredstva za CiS¢enje pogodna za vas,
vi i ja mozemo da sklopimo ugovor?

Sta radim ovom rec¢enicom? Najpre - dajem do znanja da ne dolazim da
popijemo kafu, nego da pricam o poslu. | drugo - ako postoji joS neki
donosilac odluke, ta osoba ¢e mi onda sigurno reci: Pa znate, ja moram
ovo jos i direktorki da pokazem. Dakle, doSla sam do toga,
da je u stvari direktorka donosilac odluke. E, to je vec druga pri¢a. Onda
¢u lepo zamoliti: Posto i direktorka treba da odlucuje o ovome, hajde da
ne gubimo vreme i vi i ja - najkorisnije bi bilo da odmah svo troje mozemo
da se vidimo. Recite mi - koji je najbolji naCin da organizujemo sastanak
svo troje?

Eto tako - sad smo porazgovarali o jednoj od velikih zamci, u koje
prodavci upadaju i koje im oduzimaju mnogo vremena, ali i deluju
demotivisuce. Jer zbog ove zamke prodavci gube mnoge poslove, budu
obeshrabreni, ¢ak i napustaju poslove, a jednom ovakvom tehnikom se ta
zamka moze izbedi. Ne kazem da nece opet biti onih, koji ¢e ti reci: neka,



da se najpre mi vidimo, pa ¢u ja preneti direktorki, bi¢e ih. Ali pazi ovako.
Ako si do sada uspevao odnosno uspevala da od 10 sastanaka 2 imas sa
donosiocima odluke, a sad povecas na 4, to je povecanje od 100%. Nije
losSe, zar ne?

Dobro - hajdemo sad dalje.

Postoji joS jedna prepreka na koju prodavci u ovoj vrsti prodaje Cesto
nailaze. A to je recCenica: Nismo to izbudzetirali. | opet - i za ovo postoji
~penicilin“ - mene su moji treneri obucavali da kazem: Ne, nisam ni mislila
da pricamo za ovu godinu, nego za sledecu. Na ovaj nacin relaksiram
sagovornika i kao Sto vec pretpostavljas - Cesto se desi da poc¢nemo da
priCamo i o nabavci za ovu godinu.

Ok, hajde sad da predemo na temu otvaranja ovakvog jednog sastanka.
PredlaZzem ti, da umesto da pri¢as o tvojim divnim proizvodima ili
uslugama, firmi za koju radis itd., pricas o tome, kako si svojim
proizvodima odnosno uslugama onom prvom sektoru, koji te je preporucio
ovima, kod kojih si sad, resio odnosno resila neki, po mogucnosti sto vedi,
problem. Nesto tipa: Kolege iz sektora gde Jelena radi su mogli da
nabavljaju kancelarijski materijal jednom mesecno, a to je ¢esto znacilo da
im necega pre vremena nestane. A kod nas mogu da nabavljaju po potrebi
i to im je lakSe i zbog plac¢anja i zbog pravovremenosti isporuka.

Dakle - navedes sektor koji te je preporucio, navedes neki problem ili neki
izazov koji su imali i onda - kako su ga, uz pomoc¢ tebe i tvoje firme -
resili. | vidiS da ovde opet podrazumevam, da dobro poznajes svog klijenta
i da mu nisi samo dobavljac, vec i partner i da priCate o njihovim
problemima i ciljevima. Jer - ponavljam po stoti put - ako im ne reSavas
problem i ne pomazes u ostvarenju ciljeva - ubrzo ¢es biti suvisan.

| evo josS jednog saveta pred kraj - na ovakvom tipu sastanka volim bas
mog sagovornika da pitam: Kako vi vidite da bi vam moji ti-i-ti proizvodi
mogli biti od koristi? lli: Kako vi vidite da bismo mogli da po¢nemo
saradnju i u vasem sektoru? Iznenadices se, da klijenti ¢esto imaju i sami
ideje, koje tebi i meni ne mogu pasti na pamet. Jer ipak su oni ti, koji
najbolje poznaju svoj biznis.

A ako tvoj sagovornik ili sagovornica ne budu bas mastoviti i dobijes neki
odgovor tipa: Pa ne znam bas...onda prelazis na prethodno formirana
FOCA pitanja. Da, da, podrazumevam da si ih pripremio odnosno
pripremila i da ¢eS na ovaj nacin voditi sastanak. A ova pitanja su
namenjena pre svega tome, da dobro upoznas klijenta i da budes u stanju
da mu das neki dobar predlog. Za podsecanje na ova pitanja se vrati na
oblast vodenja strateskog odnosno FOCA sastanka sa klijentom. | pitanja
obavezno pripremi unapred!



