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Prawid3 jest, ze gdy ludziom wskaze sie
jeden jasny punkt, na ktorym maja sie
skoncentrowac, ich efektywnosc
roSnie. TrudnoSc¢ npolega na tym, ze

W zarzadzaniu sprzedaza czesto nie

Istnieje wylacznie jeden jasny punkt.




Zadania, ktore stawiane sa ohecnie pracownikom sprzedazy, zmienity
sie W znaczacy snposoh na przelomie ostatnich 5 lat. Aktualnie to tzw.
"kompleksowosSc" oferty jest Sciezka, ktora podaza wiekszosc firm,
m.in. ze wzgledu na rosnace oczekiwania klientow jak i dziatania
konkurenciji, co w efekcie powinno przekiadac sie na wyzsze zyski.

L jednej strony umozliwia to wspoiprace z wiekszoscia potencjainych
klientow, z drugiej zas strony "wymusza" na handlowcach realizacje
coraz wiekszej listy zadai sprzedazowych. Dochodza oczywiScie do
tego kwestie zwiazane z realizacja standardow, udziatem

w kampaniach firmowyech...




Ohecni menedzerowie, ktorzy chca dhac jednoczesnie

0 wszystkie cele, napotykaja na problemy w zarzadzaniu
sprzedaia, styszac od swoich niezadowolonych handlowcow:
"dlaczego mam sprzedawac te X, a nie moge nadrohic tego
sprzedaia Y2";: "mam tak niska sprzedaz ho w tym miesiacu
nie hylo klientow"; "jakie znaczenie ma jako$¢ moich dzialan,
skoro mam wyniki?".




Wyzwaniem dia menedzera staje sie ustalenie
zasad, ktorych przestrzeganie przez nizsze
szczehle w organizacji zapewni jak najwyisza
realizacje zalozonych celow w wielu obhszarach.
Pomocne w ustaleniu owych zasad sa tdobrze
okreslone wskazniki sprzedaiy. To one
wyznaczaja zatodze to, co w danym momencie
jest priorytetem.




Zgodnie z najhardziej podstawowym podziatem,
wyroznia sie wskazniki iloSciowe oraz jakoSciowe.
Te pierwsze przyimuja wartosc hezwzaledna (np.
wartosc sprzedazy wyrazona w PLN). Drugie zas
wyrazone sa w wartosci wzglednej (np. % klientow,
ktorzy skorzystali z dodatkowego zahezpieczenia
produktu).




sSystemy motywacyjne istniejace w firmach
maja ograniczong elastycznosc, pnoza tym sa
one jednolite dia pracownikow tdanego
szczehla w calej organizacji. Natomiast
dodatkowe wskazniki s3 czesto odpowiedzia
na hiezaca sytuacje w danym miejscu. To
one moya wyznaczac “"jasny punkt”

w konkretnej sytuacii.







Handlowcy informuja, Ze w danym miesiacu ruch
klientow jest nizszy, co wplywa w konsekwencji na
rownie niski poziom sprzedaiy.

Wskaznikiem jakoSciowym, ktory moze postuzyc za
Swoista dzwignie w podniesieniu sprzedaiy, jest
monitorowanie wysokosci Sredniej sprzedazy
przypadajacej na klienta w punkcie/ w regionie / w kraju.




Handlowcy w danym piinkcie zawieraja transakcje
opiewajace na wysokie kwoty, ale dokonuja tego wyilacznie
7a pomoca jednego produktu, do ktorego sa najhardziej
przekonani. Celem w zarzadzaniu sprzedaza w tym
przynadku hedzie podniesienie poziomu cross-sellingu.
Pomocnym w tej sytuacji wskaznikiem jakoSciowym hedzie
monitorowanie liczby sprzedanych produktow
przypadajacych na jednego klienta.




Zamierzamy zmobhilizowac zespot do przekraczania
prognozowanej realizacji planu juz od poczatku
noweyo miesiaca, poniewaz zazwyczaj zespot "hudzi
sie” w potowie miesiaca i dopiero wtedy zaczyna
nadrahiac zalegloSci.

Wskaznikiem iloSciowym, ktory warto w tym
przynadku monitorowac, jest srednie odchylenie od
tiziennego planu sprzedazy w zesnole no pierwszym
dniu, tygodniu.




Jakie prohlemy w zarzadzaniu sprzedaia
mozemy napotkaé, wprowaizajac
dodatkowe wskamiki?




"Pewien doradca powiedziat mi, ze u niego w zespole
organizowany jest konkurs na najwieksza Srednia
sprzedai na klienta. W zwiazku z tym niespecjainie stara
sie 0 ohsluzenie duzej liczhy klientow, wietzac, ze w tym
miesiacu "wpadnie mu duzy deal”. Jak mowit, im mniej
nodpisze umow, tym wyzsza hedzie miat Srednia sprzedaz
do konkursu".




Jezeli zatem ustalamy jaki$ wskainik jakoSciowy, ktory
monitorujemy i dodatkowo wspieramy [np. konkursem),
warto jest wykluczy¢ sytuacje, w ktorej realizacja danego
wskaznika hedzie mogta ostahiac wykonanie
ogoinofirmowych zadan sprzedazowych. W tym przypadku
tobrze jest potaczyc wskaznik jakosciowy (Srednia
sprzedaz przynadajaca na jednego klienta) ze
wskaznikiem iloSciowym (najwyisza laczna wartos¢
sprzedazy w danym okresie) i dopiero usredniona nota

w tych dwech kategoriach stanowitahy dobra nodstawe
o wygranej w konkursie.




Do wprowadzania wskaznikow w zarzadzaniu sprzedaza
tobrze jest podejSc w sposoh przemysiany, pamietajac, iz
dodatkowe cele, kampanie, konkursy dziataja najsilniej,
jezeli wprowadzane sa "akcyjnie”. Jezeli hezustannie
hedzie sie od ludzi wymagac, aby "sprzedawali min. jeden
pakiet X dziennie", skutecznosc tego tziatania hedzie sie
ostahiac z kazdym kolejnym dniem.




Wazne jest zatem prognozowanie potencjainych zagrozen
I przygotowanie odpowiednich Srodkow zaradczych (m.in.
wskaznikow), ktore zmohilizuja sily sprzedazowe do
maksymainego wykorzystania swojego potencjatu. Warto
namietac, ze od tego, ktory guzik naciska sie w danym
momencie, zalezy to, jakiego mozna sie hedzie spodziewac
efektu. W zarzadzaniu sprzedazq jedna z kluczowych zasad
glosi, ze otrzymuje to, co w danym momencie wzmacniam.
Stad pytanie, ktore warto sohie zadac, brzmi:

Gdzie jest dzwignia do podniesienia wynikow w ohszarze,
ktorym zarzadzam i jakim wskaznikiem moge to wzmocnic?
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