OKIDACI U PRODAJI




UvoD

Doslo je do revolucije u svemu u nasem drustvu, osim u prodaji.

Prodaja izgleda na prvi pogled isto kao i pre dvadeset ili trideset godina,
karakteristike proizvoda i koristi za kupca su i dalje tema svih treninga
o prodaji

Da li je tako???
| prodaja se menja

Celokupno poslovno okruzenje je dinamicnije nego ikada, na trzistu se
pojavljuju stalno novi, bolji, napredniji proizvodi, a konkurencija je
veca i jaca nego ikada.

Pojam globalnog sela dobija pun znacaj upravo u prodaji, protok roba i
usluga je olaksan, sve je manje prepreka u trgovini s fizicki udaljenim
prodavcima i dobavljacima.




UvoD

®

Kupci su edukovaniji, u mogucnosti su da nadu prave informacije
samostalno, bez potrebe za prodavcima, koji su im do sada objasnjavali
karakteristike proizvoda i gurali cenovnike pod nos.

Prodaja vise ne moze uspesno resavati situacije u poslovhom svetu 21.
veka, koristeci proslovekovne tehnike i trikove.

|zazovi za prodaju u buducnosti ne mogu biti suoceni sa zastarelim
strategijama i razumevanjem situacije kakva je bila nekada.

Vestine i informacije koje poseduju prodavci su jednostavno
nekompletne za danasnju situaciju na trzistu.

Tehnologija se razvija brzinom koju malo prodavaca moze pratiti.
Tehnologija vam moze biti i prijatelj ali isto tako i neprijatelj.

Poznajuc i okidace bi¢e vam lakse da pronadete preduzeca koja
imaju potrebe, odmah, sada, za vasom vrstom proizvoda.




Trazite dogadaje koji mogu “okinuti“ priliku za prodaju vaseg
proizoda

Okidaci mogu biti vrlo snazno oruzje za one prodavce koji zele da

imaju mogucénost da kvalifikuju mnogo brze i razumeju kupcevu
situaciju.

Tako, oni mogu da identifikuju potrebe zajedno sa kupcem.
Prepoznavanje problema

Nedavno americko istrazivanje o broju prodavaca koji dosizu svoje
mesecne ciljeve pokazuje kako je trend u padu.

Delotvornost je bila najniza 2009. - 49.1%.

2010. i 2011. postotak prodavaca koji su dosegli svoje ciljeve je skocCio na
58.2 %, a zatim 59.1%. u 2012.




Prosecno 57% prodavaca dosegne ili prestigne zadate ciljeve ali 43%
je neuspesno u tome

Ne samo da c¢e 40 % prodavaca biti neuspesno u dostizanju ciljeva, nego
ce 40% prodavaca izgubiti posao ove godine u Americi, a preko 25% ne
prodaje dovoljno kako bi pokrili trosak zaposlenja.

Prosecan vek trajanja sales managera je samo 15 meseci.
Buducnost za prodavce je siva, ali govorimo o prosecnim prodavcima.
Ne smete biti PROSECAN prodavac!




Okidaci u prodaji su nesto sto kreira potrebu u poslovanju preduzeca
Sto uzrokuje da ta ista preduzeca kupuju sada.

Preduzeca sa okidacima su kvalifikovana i kupuju Cetiri puta cesce nego
ona bez njih.

Svaki prodavac mora kvalifikovati svoje potencijalne kupce direktnim
pitanjima o okidacima.

Postoji previse kupaca koji su hteli da kupe i svida im se proizvod, ali
nikako da donesu konacnu odluku?

Jako cCesto su prodavci bili sigurni kako ¢e kupac naruciti upravo od njih,
ali je u zadnjem trenutku odustao?

Razlog je upravo u nedostatku okidaca koji ¢e ih pogurati da stave
svoj potpis na narudzbenicu.




DEFNICIJA OKIDACA

Vasa misija prodavca bi trebala biti da pronadete preduzeca koja imaju
neposredne potrebe i zelje.

To znadi da se nesto desava ili se desilo - selidba, novi investitori,
spajanje s drugim preduzecem...

Trebate traziti dogadaj koji vam moze kreirati potencijalnu prodaju, ili
bolje re€eno trazite dogadaj koji moze “okinuti”’ prodaju.

Moze biti nesto unutar preduzeca, npr. novi smer uprave, spajanje ili
kupovina drugog preduzeca, brz rast, ili mozda predstavljanje novog
proizvoda.

Moze biti i reC o spoljnim dogadajima poput nove strategije konkurencije, ili
novi zakoni, mozda i elementarna nepogoda....




@ Okidaci imaju uticaj na celo preduzece.

@ lznenada se otkrivaju nove potrebe, prethodne odluke se preispituju,
cesto i odnosi s dosadasnjim dobavljacima.

@ Vrlo Cesto menadzment postaje svestan novih prioriteta i menja smer
kretanja preduzeca.




Okidaci su izuzetno vazni kada smo u procesu trazenja novih kupaca
(Sto za svakog profesionalca znaci uvek), kao i kada trebamo
identifikovati mogucnosti za prodaju kod odredenog preduzeca sa nase
ciline liste.

U svakom se preduzecu nesto desava, mozda su poboljsali ili unapredili
svoje proizvode ili usluge.

Mozda imaju nova lica u upravhom odboru, mozda imaju nove
prodavce.

Mozda su otvorili novu lokaciju na drugom kraju zemlje.




®

®

Mozda su dodali novog strateskog partnera ili dobavljaca.
Mozda cak imaju novog investitora ili velikog kupca.

Svaka promena u poslovnom okruzenju uzrokuje potragu za novim
dobavljacima, a glavni cilj svakog prodavca je biti ispred kupca u
trenutku kad je kupac spreman za kupovinu.

Takve situacije su skoro savrsene za svakog prodavca.

Znate kako se nesto desava s preduzecem koga dugo vec ciljate i znate
kada se to desava - pravovremenost je vrlo cesto kljuc uspeha..




Okidac je potreba za kupovinom, dogadaj koji vas
pogura kako biste kupili odredeni proizvod sada -
ne 6 meseci u buduénosti - sada, sto pre.

Bez okidaca nemate stvarnu potrebu za kupovinom
necijeg proizvoda.




VEZBA - NAC] OKIDAC | POSTAVITI
STRATEGIJU NASTUPA

1. Kompanija zatvara 20% svojih filijala. Ostaju filijale u centru grada.
2. Kompanija reorganizuje poslovanje, menja menadzment, sjedinjuje
sektore racunovodstva i ljudskih resursa.

3. Kompanija prima 150 novih zaposlenih, koje rasporeduje po raznim
sektorima i razmatra uvodenje novih proizvoda.




BB IMETRICNE INFORMACIJE,
NEGATIVNA SELEKCIJA |
MORALNI HAZARD



UvoD

Na svim trzistima Cesto jedna strana ne zna dovoljno o drugoj strani, da
bi donela ispravne odluke.

Ta nejednakost se zove ASIMETRICNOST INFORMACIJA.

npr. Zajmoprimac koji uzima novac uvek zna vise (tj. ima vise
informacija) o rizicima i dobiti vezano za investicioni projekat, od
zajmodavca.




NEGATIVNA SELEKCIJA

Je problem koji stvaraju asimetricne informacije pre nego to se
transakcija obavi.

@ Desava se na trzistima kada su potencijalni zajmoprimci ujedno i oni
koji najcesce izazivaju nezeljene - stetne posledice, a koji
najaktivnije traze zajam, te najcesce budu odabrani.

@ Posto negativna selekcija povecava rizik, zajmodavci mogu odluciti da
ne daju zajam, cak i ako na trzistu postoje dobri uslovi za to.




MORALNI HAZARD

je problem koji nastaje zbog asimetri¢nih informacija nakon sto se
transakcija obavi.

To je na trzistima rizik zajmodavca, da ¢e zajmoprimac Ciniti neke
nezeljene (nemoralne) aktivnosti.

@ Ovim se smanjuje verovatnoca da ce dug biti vracen.

@ S obzirom da moralni hazard smanjuje mogucnost otplate duga,
zajmodavci mogu odluciti da pozajmicu ne daju.




PRIMER

Treba da pozajmite 1000 $ rodaku Miletu, kome je potreban novac da kupi
elektricnu masinu. Medutim, on istog trenutka odlazi na hipodrom sa
tim novcem, da se kladi. Ukoliko se kladi 20:1 , stavi ulog na autsajdera,
i dobije, vratice Vam 10009, i ostace mu 19000$.

Ako izgubi, sto je lako moguce, novac nece vratiti, a izgubice reputaciju
dobrog rodaka.
Moze da dobije - 19.000 S
Moze da izgubi - reputaciju.
« => veca je dobit. ! Otici ¢e na hipodrom!
Vi to znate.

@ Moralni hazard Vas mozZe obeshrabriti da pozajmite 1000$ rodaku
Miletu.

@ Necete mu pozajmiti nista, iako postoji verovatnoca da ce on zaista
kupiti masinu.
@® => negativna selekcija !!!

@ Problemi koje izazivaju negativna selekcija i moralni hazard znatno
ugrozavaju finansijska trzista.

® npr. menadZzeri neke kompanije znaju pravo stanje ili su bolje
informisani o poslovanju njihove kompanije nego to to znaju akcinari.




Analiza nacina na koji problemi
asimetricnih informacija uticu na

ekonomsko ponasanje se naziva
AGENCIJSKA TEORIJA




MORALNI HAZARD

je “oCekivanje da Ce se strana izolovana od rizika, ponasSati drugacije od
situacije kada bi bila potpuno izlozena riziku” i da odredene okolnosti
mogu uciniti da se pojedinac ponasa opasnije nego u normalnim
okolnostima.

Ako im je na neki nacin dozvoljeno, ljudi ce ignorisati moralne posledice
svojih izbora i uciniti ono sto njima licno donosi najvecu korist.




LZADATAK ZA STUDENTE

Na jednom primeru prikazati
® Asimetricnosti informacija
® Negativnu selekciju i

® Moralni hazard




