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Pomagaijte stranki doseci njene cilje

Prodajalec mora znati uporabljati izdelek, da lahko stranki pravilno svetuje

[@TinaCadez
tina.cadez@finance.si

Uspeh podjetja v poplavi
konkurence ni odvisen le od
njegove ponudbe, ampak od
tega, kako ponudbo prila-
godi strankam, in od tega,
kako lahko s svojo ponudbo
strankam €im bolj pomaga
doseci njihove cilje.

V druzbi Halcom so se po
zgledu podobnih druzb, ki jim
jenamednarodnih trgih uspelo
povecati uspesnost in u¢inkovi-
tost prodaje, odlo¢ili za uvedbo
metodologije Customer Centric
Selling (CCS), ki v ospredje po-
stavlja kupca. »Druzbe lahko do-
sezejo boljso prodajo, ¢e zares
razumejo, kako lahko stranke z
uporabo njihovih izdelkov, stori-
tevali resitevdoseZejo svoje cilje,
zadovoljijo svoje potrebe ali resi-
josvoje tezave,«je pojasnil Mirko
Musi¢, ¢lan upravnega odbora

Halcoma (in direktor podjetja
Venture Consulting, ki je zasto-
pnik za usposabljanja Customer
Centric Selling za obmodje jugo-
vzhodne Evrope).

Prisluhnite strankinim
tezavam

Metodologija CCS predvide-
va drugac¢no obravnavo stran-
ke. Namesto da prodajalec pred
vsako stranko ponavlja govor
o funkeijah, ki jih ima izdelek
ali storitev, naj raje prisluhne
strankinim tezavam. Stranki naj
predstavi, kako bo zuporabo iz-
delka ali storitve odpravila svoje
tezave, dosegla cilje in zadovolji-
la potrebe, svetuje Music. Poleg
tega mora prodajalec znati upo-
rabljati izdelek, ki ga prodaja, da
lahka pravilno svetuje.

NajteZje je preseti vzorce

obnasanja in delovanja
Uvedba metodologije vdruz-

bi paje tudi izziv. Po MuSic¢evem

mnenju je bil najvecjiizziv pre-
seci uveljavljene vzorce obna-
Sanja in delovanja pri prodaji.
Tezko je bilo tudi preseci spo-
znanje, da je prodaja proces, ki
gaje trebanadzorovano in dosle-
dno izvajati pri vseh pomemb-
nih prodajnih priloznostih, je
dodal. To, daje druzba predolgo
cakala z uvedbo metodologije,
paje sogovornik oznacil kot naj-
vecjo napako. V prihodnje bodo
zato metodologijo uvedli tudi v
odvisnih druzbah.

Prodajo povecali za veé
deset odstotkov

Kaj pa uvedbe nove metodo-
logije pomeni za druzbo s financ-
nega vidika? Nekatere druzbe so
zaradi metodologije CCS svojo
prodajo povecale za vec deset od-
stotkov. Skupini Halcom pajelani
zuvedbo te metodologije uspelo
konsolidirane prihodke povecati
za 28 odstotkov, medtem ko je le-
to prej rast znasala 16 odstotkov.

Investicija v usposabljanje se je
Halcomu povrnila skozi povecano
prodajo in visje cene prej kot v
letu dni, je dodal sogovornik. e

» rast prihodkov je po uvedbi
metodologije Customer Centric
Selling dosegla druzba Halcom,
leto pred tem je bila rast prihod-
kov 16-odstotna.

» »DruZba lahko doseZe boljSo
prodajo, Ce zares razume, kako
stranke skozi uporabo njenih iz-
delkov, storitev ali resitev dase-
Zejo svoje cilje, zadovoljijo svoje
potrebe ali resijo svoje tezave,«
meni Mirko Musi€, ¢lan upravne-
ga odbora Halcoma. )
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