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Jak zapewni¢, ze strategia sprzedazy bedzie
konsekwentnie realizowana?

Wstasnie zmienita sie u nas strategia sprzedazy. Do tej pory handlowcy byli rozliczani z
realizacji celéw zwigzanych ze sprzedazg do okreslonej liczby klientow. Obecnie zmieniamy
SwWoj3 strategie i sprzedawcy beda réwniez rozliczani ze sprzedazy na odpowiednim poziomie
marzy. Obawiam sie, ze wyniki sprzedazowe spadng, a moi handlowcy bedg niezadowoleni.
Jak wprowadzi¢ tg zmiane efektywnie?

,. ; ?Q
‘“-“"6 by

fot. shutte rstock

Zmiana warunkow pracy, a zwtaszcza wynagradzania sit sprzedazy moze prowadzi¢ do
niepokojéw i czasowo obnizy¢ poziom realizowanych wynikéw. Co wiecej, inna strategia
sprzedazowa najczesciej oznacza koniecznos¢ posiadania nowych kompetencji i zmiany
dotychczasowego sposobu sprzedawania i kontaktu z klientem.

Jak ponizszy model AchieveGlobal pokazuje, sprzedawcy bedg realizowali nowg strategie
sprzedazy, kiedy jednoczesnie beda mieli odpowiedni poziom wiedzy, proaktywng postawe
oraz konieczne umiejetnosci.
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WIEM

Zeby zmiana sie zadziata sprzedawcy powinni otrzymaé precyzyjne i jasne informacje na jej
temat. Dostarczajgc informacji o zmianie strategii dobrze jest odpowiedzie¢ sprzedawcom na
pytania pojawiajgce sie w dwoch obszarach:

1) Jasna wizja zmiany: Jakie wartosci dostarczamy klientom i jakie sg obecnie nasze
wyrazniki na rynku? Kto jest obecnie naszym klientem i dlaczego segmentacja wyglada tak, a
nie inaczej? Jak teraz chcemy pracowac z klientami i jak budowac relacje z nimi? Gdzie nowa
strategia nas zaprowadzi, w czym nam pomoze?

2) Jakie s przyczyny biznesowe zmiany: Dlaczego obrona marzy jest wazna teraz? Z jakich
biznesowych powodow? Co sie zmienito na rynku/wewnatrz organizacji? Co nam pozwoli
wygra¢, od jakich strat nas uchroni?



CHCE

Zaangazowanie sprzedawcow w zmiane moze wymagacd czasu i cierpliwosci. Ludzie w rozny
spos6b reaguja na zmiany i aby minimalizowaé wptyw negatywnych postaw popracuj nad:
3) Zaangazowanie menedzeréw: Czy menedzerowie w firmie sg realnie zaangazowani?
Jakiego rodzaju dziatania podejmujg? Co kierownictwo robi? Do czego sie zobowigzuje? Jaki
daje przyktad, czy wspiera i ttumaczy zmiane organizacyjng?

4) Okreslenie korzysci ze zmiany dla sprzedawcow: Co ja indywidualnie bede z tego miat?
Dlaczego mam sie zaangazowac? Jak mi sie to optaca? Jakie korzysci odniose?

POTRAFIE

| w koricu zmiana strategii i ukierunkowanie sie na dochodowosc¢ ze sprzedazy bedzie
wymagata innego podejscia do klientow. Co wiecej — konieczno$¢ sprzedawania ,, drozej”

i obrona marzy moze rodzi¢ nowego rodzaju wyzwania podczas rozmowy sprzedazowe;.
Zwroc¢ uwage, na:

5) Wiedza na temat rynku i umiejetnosci sprzedazowe: Czy wiem jak sprzedawac inaczej?
Jak mam sie zachowywaé w praktyce? Jakich zachowan bedzie ode mnie wymagac
organizacja? A czy umiem to zrobi¢? Czy kto$ pomoze mi sie nauczy¢ tego nowego
standardu? Jak to bedzie wygladac?

6) Procesy i systemy: Jakie procesy bedg wspieraty nowg strategie? Czy ktos tego bedzie
wymagat (np. w ocenie pracowniczej)? Czy dostane narzedzia sprzedazowe, ktdre pomoga
mi przy realizacji nowej strategii? Jak bede nagradzany za wysitki i osiggniety sukces?

Jak wida¢ przeprowadzenie zmiany jest wielowagtkowe i wymaga uwaznego zaplanowania jej
wprowadzenia. Pytania, ktére postawitam powyzej mozemy sobie réwniez zada¢, kiedy
chcemy dokonaé przegladu realizacji strategii sprzedazowej juz funkcjonujace;j.




