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Vezite prodajne
rezultate na
prodajne uspehe,
pri cemer bi moral
variabilni delez
znasati vsaj 30-50 %
koncne place.

Analitika
GZS

So vasi trzniki zaspali?

Izziv za poslovodstvo: Pred stirimi leti smo se odlocili
za vstop na nov strateski trg, kjer kljub gospodarski
rasti nismo dosegli cilinega izplena. Oblikovali smo tudi
prodajno ekipo, ki pa ne dosega Zelenih rezultatov. Se
ve¢, realizacija prodaje na zaposlenega vztrajno pada,
medtem ko konkurenca uziva visoko rast. Obcutek
imamo, da so postali zelo pasivni ter s sektorjem
proizvodnje, ki skrbi za pripravo prodajnega predloga,
ne sodelujejo. Njihove place so relativno visoke, vendar
tudi to ne vpliva na njihov prodajni uspeh. Kvaliteta
nasega produkta in cena sta bili s strani neodvisnih
agencij za analizo trga ocenjeni kot zelo konkurencni.

Va$ izziv je v osnovi povezan z dobro analizo stanja.
Mozno je, da ekipa nima pravega vodstva ali pa
oblikovana plac¢na politika prodajnikov ne motivira
v zadostni meri, da bi dosegali ali celo presegali
rezultate.

Kaksne resitve imate?
Ce je vasa prodajna ekipa sestavljena predvsem iz
domacega kadra, je mozno, da ji primanjkuje ves¢in
za delo s tujimi kupci ali pa ne delujejo timsko. V tem
primeru razmislite o morebitnem dodatnem vlozku v
ekipo znamenom okrepitve njihovih znanj (kulturne
razlike v komunikaciji) in sodelovanja (specializirani
team buildingi).

Razmislite tudi o prodaji prek lokalnega podje-
tja z lokalnim osebjem. Dvig prodaje na trgu lahko
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doseZete tudi prek partnerjev ali distributerjev.
Zadnja moznost je, da trg zapustite, kar pa bi bilo
brez temeljite preucitve drugih moZnosti Skoda, saj
omenjate visoko rast, ki jo dosega konkurenca.
Osnovno vodilo pri odlocitvi naj bo, kje naj bo

prodajna ekipa stacionirana, da bo za svoje stroske
opravljanja funkcije uspesno povecevala prodajo in
ustrezno komunicirala tudi s proizvodno funkcijo.

Kako jih motivirati

Visoka placa je le delna motivacija in tudi morebitni
dvig ne zagotavlja prodajnega preobrata, saj u¢inek
dviga izzveni Ze po nekaj mesecih. Precej pomemb-
neje je objektivno vezati prodajne rezultate na
prodajne uspehe, pri cemer bi moral variabilni delez
zna$ati vsaj 30-50% koncne place.

Cilji naj bodo posteno oblikovani, vi pa dovolj
fleksibilni pri upostevanju nenadnih zasukov na trgu,
ki bodo objektivno vplivali na prodajne Stevilke.

Razmislite o nedenarnem nagrajevanju, ki zahteva
vedji angazma kadrovskega oddelka, ki mora sodelo-
vati pri oblikovanju tak3nih nagrad, ki bodo dvignile
samospostovanje posameznega prodajnika. Kosilo z
upravo, izredno dodeljen dopust in placano izobraze-
vanje je nekaj najbolj tipi¢nih primerov, lahko pa so
glede na starostni profil to tudi nov pametni telefon
ali karte za pomembno nogometno tekmo.

Kaj, Ce je tezava v ekipi ...

Nedelujoca ekipa ne bo uspesna niti ob primerni
placni stimulaciji. Smiselno je poiskati strokovno
pomog, psihologa, ki bo z neodvisnimi intervjuji hitro
identificiral klju¢no pomanjkljivost. Mozno je tudi, da
bi delovanje okrepila vkljucitev novega sodelavca iz
ciljnega trga, kjer se prodaja vrsi.

IzloCitev prodajne funkcije

Ce presodite, da so klju¢ do uspeha vasih tekmecev
predvsem prodajniki iz lokalnega okolja, je smiselno,
da to strategijo replicirate. Se posebej, ¢e gre za odda-
lijeno trzisce.

Klju¢no je poiskati primerne ljudi, ki jim lahko
zaupate, v kolikor pravno okolje ni v zadostni meri
razvito, da bi ¢itilo vase pravice lastnika. Smiselna je
tudi delitev dela dobicka lokalne enote, saj bodo tako
zaposleni motivirani za rast poslovanja in obvladova-
nje stroskov. g
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