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rylantem, w jednym przyp

Zifu, @ w innym koni

iczaleznie od stopnia
posiadanych predyspozycji
sprzedawanie, handlowanie,
obstuga klienta moga by¢
trudne, ucigzliwe, wyczerpujace, a nawet
bez jakichkolwiek efektow. Dlaczego
diament moze nie nabrac ksztaftow
brylantu? Jakic czynniki sa szczegélnie
istotne dla osiggania sukcesu?
Na ktére mamy wplyw jako zarzadzajacy
sprzedazq, wiasciciele biznesow
- posiadacze diamentdw?
Ponizej przedstawiam niektore
z nich. Oczywiscie nie wyczerpujg one
katalogu barier, mozliwych trudnosci
w sprzedawaniu, ale pragne zachecic
do poszukiwania i identyfikowania
tych, krore dla efektywnosci strukrur
handlowych, a w szczegdlnosci
handlowcow, sprzedawcow,
s3 lub moga byc, szczegolnie
istotne, kluczowe. Przyjrzymy sie tym
barierom, krérych likwidacja moze
przyczynic sig do zmian jakosciowych,
stanowigcych organizacyjng dwignie
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,oprzedawac... jak to fatwo

powiedziec.”

'Dlaczego sprzedaz

Brak przygotowania nowych
handlowcéw
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Jaki produke? Jaka firma? A moze o co cho-

dzi? Te | podobne pytania moglyby sie poja-

wic w odpowiedzi na monolog prowadzony
do klienta. Jednak z duzg dozg prawdopo-
dobienstwa nigdy nie stanic sig on dialo-
giem. Czy taka rozmowg mogtby prowadzié
przedstawiciel handlowy, ktorego firma
i wspdtpracownicy zainwestowali w przygo-
towanie, szkolenie?

Aktualnie technik sprzedazy jest wiele
i handlowey mogg korzystac z catej palery
metod na sprzedawanie. No wiasnie.
Moga, o ile firma zadba o ich wybér

1 wykorzystanie w przygotowaniu do pracy.

Bywa przeciez tak, ze nowi handlowcy
dostaja narzgdzia pracy (ryczatr

za samochod, telefon, baze klientow -
region] i.., cel do wykonania - jakis target.
Na przygotowanie, uczenie si¢ sposobow
na sprzedaz, jak sie okazuje, przychodzi
czas w trakcie rzeczywistego kontaktu

z klientami. W innych firmach handlowiec
- nowicjusz dostanie jeszcze lapropa,
moze samochod. Ale bardzo czesto nie
otrzyma odpowiedniego przygotowania

do sprzedawania. Tego musi nauczyé

bezposredniej czesc |

bywa trudna?

Czyli sztuka skutecznej sprzedazy

sig sam. Moze cos poczyta, moze

odwota sie do wiasnych doswiadczen,
intuicji, moze starsi koledzy pomaoga.
Oczywiscie, o ile polityka firmy nie bazuje
na rywalizacji miedzy handlowcami.
Wowezas | na to nie ma szans. Najczescie]
nowy przedstawiciel nie moze liczy¢

na wprowadzenie w Swiat sprzedazy przez
swego przefozonego, w stopniu takim,
jakby oczekiwat. Co gorsze, nie moze
liczy¢ nawet w takim stopniu, jakby tego
wymagat proces zwigkszania efekgwnosci.

Brak przygotowania

W 0czywisty sposob przekfada
sie na to, ze handlowanie nie
bedzie fatwe. Nie bedzie fatwe
na poczatku, a takze potozyc
sie moze cieniem na dalszej
karierze handlowe;.

Dlaczego tak sig dzigje? Dlaczego
tak czgsto sprzedawcy nie moga liczyd
na przygotowanie i wprowadzenie w Swiat
kontaktu z klientem? Menedzerowie takie
zachowanie uzasadniajq brakiem czasu,
fizycznych mozliwosci pracy z kazdym
z osobna, przeciazeniem, ogromng liczbg
zadaii.... rzadziej mowig o braku chgci,
matywacji, a jeszcze rzadziej o braku
umiejetnosci. |ak jest w rzeczywistosci?
Pewnie roznie, ale fake jest faktem,
ze tylko czgs¢ handlowedw moze liczye
na skuteczne wdrozenie, pr?ygntawanie,
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- azy choéby na garsé istotnych wskazdwek
dotyczacych tego, jak sig zachowad wobec
Kienta, jak dociera¢ do 0séb decyzyjnych,
jak mowic, jak pyraé by uzyskaé porrzebne
informacje, jak radzic sobie z niechecia,

co robié by zamykac sprredaz erc.
Poznanie jedynie wskazowek nie wystarcza,
ale ich obecnosc jest zawsze sygnatem
zainteresowania firmy tym, jak bedzie
sobie radzi¢ handlowiec. Jest sygnatem,

ze firmie zalezy nie tyle na komforcie

. pracy, co na skurecznosci handlowea.
Prawdopodabnie ciagly gtod technik
sprzedazy wynika z podstawowego pyrania
zjakim handlowcy pozostajg czesto sami:
42k handlowaé? Co konkretnie robié,

by sprzedawac?” A przeciez organizacja
poprzez przygotowanie wspiera handlowca
w byciu skutecznym, zwicksza szanse

na osigganie celdw biznesowych. Ci, keorzy
moga liczy¢ na pomoc w praygotowaniu
przed rozpoczeciem przygody ze sprzedaza,
3 w tej grupie, ktorej zdecydowanie fatwiej |

bedzie spreedawac |, co najwazniejsze, beda
skuteczniejsi. Ale dlaczego tak wiele osob
pozostaje bez poczatkowego wsparcia?

«Co cie nie zabije - to cig
wzmocni.” Brak wsparcia ze
strony menedzeréw

Jezeli handlowiec przejdzie juz kilkanascie,
lalkadziesiat, a moze kilkaset wizyt

i zdobedzie, niezaleznie od braku
przygotowania, wiasne doswiadczenia,

to barierg na drodze do osiagania wicksze]

skurecznosci, przyczyng doswiadczania
trudu w sprzedawaniu bywa brak wsparcia |
ze strony menedzeréw czy przefozonego.
Handlowey, 2 kedrymi pracujemy, czesto s,

Jak to okreslajg ,wypuszezani na gleboka |
wode”. Kolejne wizyty, spotkania, rozmowy
majg weryfikowac naturalne talenty czy
intuicyjne przygotowanie. Bardzo wielu
menedzerow, dziafajac zgodnic z zasada

»€0 nie zabije w wzmocni”, nie udaelajac
wsparcia traktuje ten etap kariery handlowca
jako kolejny etap naturalne; selekgji.
Tymczasem sprzedawca, nawet jesli byt
przygotowany do pracy, oczekuje wsparcia ze

strony bezposredniego przefozonego.
Pierwsze doswiadezenia, pierwsze
skuteczne strategie | porazki powinny by¢
omowione tak, by zwiekszac skutecznosc.
Paczatkowy okres pracy, to okres najwiekszej
gotowosci do uczenia i ksztattowania
pozadanych nawykow. Kazdy z nas,
nawet bez wsparcia, uczy sie co jest,

a co nie Jest skuteczne. Jednak klient jest

| jest skuteczna w diuzszej perspektywie?

specyficznym nauczycielem. Klient uczy
przez ;mowienie” czego nie robic. Brak
sprzedazy, zamowien, niechec i szereg innych
reakgji klienta sg informacjami, jak sie nie
zachowywac. Klienci nie majg w zwyczaju
méwic co powinien zrobi¢ handlowiec,

by doszto do kupna. Handlowiec zatem
moze wiedziec, czego nie robic, ale nie
wie, co rabic by by¢ skuteczniejszym. W tej
sytuacji nieoceniona jest rola lidera, ale
menedzer nieobecny niz wskaze co robic.
Jakie s3 konsekwencje takie) postawy?

Czy jest ona najlepsza z mozlwych? | czy

Owszem, bywa... wygodna dla menedzera,
ale czy najlepsza dla firmy na osigganie
lepszych wynikéw, dla budowania morale,
dla ujawniania talentow poszczegolnych
przedstawicieli, dla formowania zgranego
teamu sprzedazowego? W znakomitej
wiekszesc przypadkéw aczywiscie nie. Taka
postawa bardzo silnie zmniejsza efektywnosc
firmy, obniza morale zespofu | motywacje
poszezegolnych oséb. Brak wsparcia

modeluje rak@e zachowania rywalizacyjne,
niesprzyjajace pracy na wspaélny, odroczony

w czasie wynik.
Menedzerowie sprzedazy, liderzy, krorzy

przygotowu)a, ale takze stuzg wsparciem

w paczatkowym i na dalszym etapic kariery,
racy, ktorzy inwestujg swoj czas i zasoby

w prace ze swym zespoterm i pojedynczymi
handloweami, pracujg na diugofalowy wynik
firmy t wtasny. Owszem, fatwig) wyliczyc
Twrot z inwestycji w nowe oprogramowarie
czy lokalizatory, ale niswspoimiernie
wieksze, choc rozproszone | odroczone

w czasie, sq zwroty 7 inwestycji w tych,
krorzy bezposrednio pracujg na wynik firmy
- sprzedawcow. By efekppwnie wspierac,

trzeba miec checi | motywacje do uczenia
innych. A to wymaga indywidualnych decysji
kazdego z menedzerow zarzadzajacych
handlowcami, kultury firmy umozliwiajace] {

| rozwoj, a mowige inaym Jezykien,

powszechnoscl rego typu prakiyk ze sorony
pozostatych menedzerow, awtaszcza bardzie|
doswiadczonych, odnoszacych lepsze wyniki.

,Moge panu zaoferowac
kazdy kolor, pod warunkiem,
ze bedzie to czarny”.

Nieznajomos$é oferowanego
asortymentu
Jedna z nie tak rzadkich barier

w sprzedawaniu jest nieznajomosd

| produktow lub ustug oferowanych

przez firme. Wielokrotnie podczas
prowadzonych szkolen styszymy jak
handlowcy mato wiedzg na temat
produkeow, z keorymi pracujg. Prezentujac
w symulowanych scenkach produkty,
ustugi swojej firmy wigkszos¢ handlowcow
wsprzedaje” albo sztandarowe wyroby
i ustugi, albo pojedyncze, wybrane z danej
kategorii. Najczestsze dumaczenie: , klienai
kupujg wlko te kategorie produktow”,
Ale czy na pewno? A moze klienci
kupuja te produkty poniewaz tylko te
im sg oferowane? Alez skad, przeciez
badamy potrzeby klienta. Dziwnie czesto
wykoreystywane wowczas pytania kraza
wokot potrzeb, na ktére odpowiadajg
wiasnie te produkty. Bez znajomosci
pozostatego asortymentu trudno jest pytad
i dacierac do innych potrzeb, na ktére
moglyby odpowiedzie¢ pozostate produkry.
Czesto nawet klienci wprost méwia
o dodatkowych potrzebach, ale re
komunikaty sg ignorowane. Brak
znajomosci moze by¢ barierg w sprzedazy,
takze ze wzgledu na fak, iz klienci oczekuja
doskonate) znajomosd oferowanego
im wyrobu. Oczekuja eksperta, ktory
jedynic dzieki dobrej znajomosci catej
palety produktow, czy katalogu ustug,
bedzie w stanic im doradzic, wskazad
i pomoc dokonad wyboru sposrod
tego, co najpetniej koresponduje z ich
potrzebami, a nie ograniczyc si¢ do tego
co sam zna, Pokonanie tej banery nie
obedzie sie bez wysitku i bez udziatu
handlowcow. Peznanie wszystkich
produktéw jest pracochfonne, ale jest
ro wysifek nagradzany wiekszym portfelem
zamowien. | dla sporej czgsci handiowcow
sama lepsza znajomosc produktow oznacza

lepsze kontrakty. Jest dzwignig sukcesu. B
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