omembno je biti v glavi prodajalca

Odnos s prodajalci je zelo pomemben, ugotavlja avtor prodajne uspesnice 11 menedzerskih grehov

I sabina Petrov
sabina.pqgrov@ﬂnance,sl

V devetih mesecih
prodati Stiri tiso¢
izvodov knjige v Nem¢iji,
Avstriji in Svici, kjer 95
odstotkov izdanih knjig
ne preseie Stevilke pet
tiso¢ prodanih izvodov,
je zavidljiv uspeh. Avtor
uspesnice pri¢akuje, da
bo magiéno mejo dosegel
letos.

Prodajna uspesnica, kije v
Nem¢iji iz§la julija lani, je 11
menedzerskih grehov. Knji-
ga je od prejSnjega meseca
na voljo tudi v slovenskem
jeziku. Njen avtor je lastnik
svetovalnega podjetja, coach
in kolumnist Financ Klaus
Schuster.

Vpleten v promocijo in
prodajo

Poleg zalozbe Redline je za
promocijo in prodajo knjige
poskrbel tudi sam. »Prodaja
knjige je tesno sodelovanje,
pravzaprav ,skupna igra‘ za-
lozbe in avtorja. A tudi sam
sem moral hitro razumeti,
da sem samo eden izmed Ste-
vilnih avtorjev zalozbe. To
konkretno pomeni, da tudi
sam velikokrat poskrbim za
stike z novinarji, PR-oddelki
velikih podjetij, knjigarna-
mi. Vendar vedno usklajeno
oziroma v dogovoru z ekipo
v Nemciji. Ce me vprasate,
koliko ¢asa sem se ukvarjal s
trzenjem in prodajo knjige,
lahko recem, da kar dobrih
sest mesecev. Samo v Nem-
&iji, Avstriji in Svici.«

TrZenjski in prodajni prijemi

»Moj trzenjski pristop ne
sledi poslovni literaturi; moji
pristopi so vedno nekoliko
samosvoji in izvirni,« Schu-
ster odgovarja na vprasanje,
kateri trzenjski prijemi so se
v prodajnem smislu izkazali
za najboljse.

Na nemskem jezikovnem'

trgu so vecino knjig prodali
tradicionalno, v knjigarnah.

Boge

»Zaradi tega je odnos s pro-
dajalci in bralci, ki knjigo pri-
porocijo naprej tudi drugim,
zelo pomemben,« poudarja
sogovornik in nadaljuje: »Za-
lozba distribuira knjigo v vse
knjigarne. To je ena stvar. Da
je knjiga tudiv glavi prodajal-
cev — ti so pravzaprav tisti, ki
prodajo knjige —, moram tu-
di jaz nekaj narediti. Ampak
kaj? In kako lahko pridobim
pozornost prodajalca, ¢e vem,
da samo na nemskem jezi-
kovnem trgu izdajo 40 tisoc
razli¢nih knjig v letu dni? Ali
si lahko predstavljate, da bi
en prodajalec v knjigarni go-
voril z vsakim avtorjem? Za-
radi tega grem v knjigarne in

vprasam prodajalce: ,Ali ste
ze prebrali 11 menedzerskih
grehov?‘ Ce ne, potem vpra-
Sam, ali lahko odprem knjigo
in ji oziroma mu pokazem od-
stavek na strani 132 (oziroma
104 v slovenski izdaji). Do
zdaj so bili Se vsi navduseni
in so knjigo vidno izpostavili
na policah knjigarn,« svoje
trzenjske in prodajne prijeme
razkriva Schuster.

Kako nad prodajo v kriznih
¢asih

Po Schusterjevih besedah
se je v kriznih ¢asih ucin-
kovito in uspesno spopasti
s prodajo zelo enostavno.
»Razmisljajte, kaj potenci-

-

Raia med zmagovalci in porazenci

> Kaj je tisto, kar na podrocju prodaje loc¢i zma-
govalce od poraZzencey, in kako druge preobliko-
vati v prve? Svetovalec in avtor Klaus Schuster
pravi: »Zmagovalci imajo koledar poln terminov
in Zep poln rezultatov, poraZenci pa sedijo v
pisarni pred ra¢unalnikom in mislijo, da so Ze
nekaj prodali, ker so razposlali elektronska spo-
roCila, prebrali porocila o prodaji ... Seveda je
veliko moZnosti za preoblikovanje drugih v prve.
Ena je, da posnemate nacine uspesnih prodajal-
cev, menedZerjev in podobno. Medtem ko gredo

porazenci domov ob Stirih, ker je njihov delovni
¢as Ze mimo, poznam kar nekaj prodajalcev z
duso in telesom, ki najdejo ¢as za svojo stranko,
kadar je to potrebno - tudi ob Sestih zjutraj ali
deseti uri zvecer. Ali pa se oglasijo na telefon
tudi v nedeljo zjutraj, ko ima njihova stranka te-
Zavo. To je bila namre¢ moja pozitivna izkusnja,
ko so mi pono¢i ukradli kolesa z avtomobila in
mi je bil moj prodajalec Damjan takoj pripravljen
prisko€iti na pomo¢ in v nedeljo avto spet uspo-
sobiti za voZnjo.«

alni kupci potrebujejo, in ne,
kaj vi hocete prodati. Potem
vzpostavite zaupanje med sa-
bo in potencialnimi kupci,

zaupanje, da ste vi tisti, ki
lahko zadovoljite potrebo
kupcev. In ¢e ne prodajate
sami, ampak ste odgovorni

za prodajo svojega podjetja,
potem bodite dober coach
svojim prodajalcem.«
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