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Iskreno povedano: dovolj
imam stokanja o krizi. In to
kako! »Ljudje zaradi krize
ne trosijo ve¢ denarjal«

Ce bom omenjeno izjavo
$e enkrat slisal, se bom
spozabil in brenil prvega
ssmarta« ¢ez najblizjo
streho. Kajti ta trditev je
preprosto neumna!

To je vedel tudi mladi vodja
prodaje v Sportni trgovini, ki me
je zadnjic¢ poklical. Prvo éetrtle-
tje se mu je zaradi krize sesulo.
Namesto dveh parov tekaskih
¢evljev na dan in na prodajalca
so podruznice v njegovi prodajni
mrezi v povprecju prodale le se
po en par. Njegovi prodajalci so
stokali: »Kriza - ljudje nimajo de-
narjal« Vendar je vedel, da je ta-
ks$no govorjenje neumnost. Vedel
paje tudi: »Stranke je treba zdaj
preprosto dejavneje nagovarja-
til« Vendar nivedel, kako. Od kod
neki? Do zdaj so mu stranke tako
rekoc drle v trgovino. Dva ¢evlja
na prodajaléev delovni dan sta
dober posel. Cevlje je moral sko-
raj samo razdeljevati med ljudi.
Zdaj je moral teljudiklicatik sebi,
pa ni vedel, kako.

Medtem ko vi stokate ...
Ponavadi se menedzerjivnje-
govem polozaju nagibajo k me-
nedzmentu odnosas strankami,
trzenju ali drugim visokotehno-
loskim reSitvam, ki niso nikakr-
sne resitve. Ali pa ste morda ze
kdaj videli informacijski sistem,
ki vam podpise narocilo za na-
kup? Podpisejo lahko le ljudje.
Zato sem pograbil mladega me-
nedZerja in skupaj sva obiskala
eno izmed podruznic. Vendar ni-
svavstopila. Od zunaj sva gledala
skozi veliko izlozbeno okno in
dozivela svoje prvo pricakovano
presenecenje: v trgovini je bila
mmnozica strank! Kljub krizi. In
ljudje so s polic tudi jemali veli-
ko lepih tekaskih cevljev. Si jih
ogledovali. Jih preizkusali. Kje
pa so bili med tem prodajalci?
Stali so v kotu in se med seboj
pomenkovali o vremenu in o
tem, da med krizo nihce veé ne
kupuje. Vodjo prodaje sem moral
zobemarokama zadrzevati, dani
vdrlvpodruznicoin lastnoro¢no
zadavil vsaj enega prodajalca.

Bodite aktivni

Namesto tega seje pogovoril z
vodjopodruznice. Taje predlagal,
da bi svoje prodajalce poslal na
trening. Vodja prodaje mu je na-
sprotno predlagal, naj jihbrcne v
zadnjico. Saj niso neumni! Samo
leni so! Tezave ima$ z vodenjem,

nes treningom! Ko sva se vozila -

proti naslednji podruznici, sva
na prostem zagledala tekasko
progo z mnozico tekacev. Oba
sva pomislila na isto stvar: veli-
ko strank, nobenega prodajalca.
Predlagal sem, naj se za kratek
cas ustaviva in razdeliva vizitke.

Vodja prodaje se je obotavljal:

- »Saj ne morem preprosto iti k

tekacu, ga opozoriti na njegove
prastare, za sklepe Skodljive ce-
vljein muvroke potisniti kartice.
Moji prodajalci pa tega se sploh
ne morejo!« Res? Potem ste v
napa¢nem poklicu.

Ucite se od najboljsih

Prodajalec prodaja ljudem.
Cez njimi ne zna ravnati, bi
moral presedlati v inzenirski
poklic (pa nimam nié¢ protiinze-
nirjem). Zalostna resnica je,da
vecina prodajalcevzaresne znaz
ljudmi. Tega se morajo dejansko
Sele nauciti. Saj ne vedo, kako
naj ¢loveka ogovorijo! »Vam lah-
ko pomagam?« Tistega, ki pride
na plan s tak$nim stavkom, bi
morala takoj aretirati prodajna
policija. Kajtivecina strank na to
odgovori - kaj? Povsem pravil-
no: »Rad bi le pogledal.« Treba
je zgolj poslusati vrhunske pro-
dajalce. Ti delajo drugace.

Eden je za uverturo vedno
uporabil vprasanje: »Koliko ki-
lometrov pretecete na teden?«
In Ze se je s stranko zapletel v
pogovor. Véasih je vprasal se: »S
katero znambko ste tekli do zdaj?«
Intudistemsejezinteresentom
takoj znasel sredi pomenka. Ker
so njegovi dragi kolegi miselno
ocitno preleni za to, da bi si
omislili alternative za idiotsko
vprasanje, sem se pozabaval in
s skupino prodajalcev pol ure
zbiral otvoritvena vprasanja za
vzpostavitev stika s stranko. In
nenadoma so prej miselne tako
leni prodajalci naravnost pre-
kipevali od zamisli. Zapomnite
si: Ce aktivne prodaje nikoli ne
izvajas$ s prodajalci, se o njej ne
pogovarjasin je ne dozivljas vna-
prej, je tudine izvajajo. Izvaja se
le tisto, 0 ¢emer se pogovarjamo.
Imamo krizo vodenja, in ne go-
spodarske krize.

1z ni¢ ne nastane nic

Potem ko je mladivodja pro-
daje tako nekaj tednovznovare-
animiral prodajalce, muje uspelo
svojo prodajno kvoto dvignitina
1,5 prodanega para na prodajal-
¢evdan. Ko kriza Se divja. Ko pa-
noga e tarna o stagnaciji. Ko vsi
drugi$e vedno neumno postavajo
v svojih trgovinah in med vrte-
njem prstov ¢akajo na to, da si
bodosstranke blago prodale same.
Menim, da bi lahko kriza mir-
no trajala Se nekaj ¢asa. Menim
tudi, da bi jo morali najpozneje
prihodnje leto imeti znova. Dabi
se kon¢no spet naucili tisto, kar
nam je povedal Ze dedekinnakar
smo v transu pozabili. Iz ni¢ ne
nastane nic. Brez pridnostinina-
grade. Pri tistem, ki se za stranke
ne potrudi; zadnje ne kupujejo.
S krizo in brez nje. ®
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