CZY ZAWSZE WARTO SIE
SKUPIAC NA KAZDYM
KLIENCIE?

Handlowcy z natury sg optymistami. Chetnie postugujg sie magicznymi
frazami typu ,owocne spotkanie”,  klient jest bardzo zainteresowany”,
,doskonate relacje” itp. Wierzg w swoje umiejetnosci i sg przekonani,
ze kazda ,okazja" w ich lejku sprzedazy to wspaniaty deal i da sie go
wkratce zrealizowac. Optymizm ten jest szczegdlnie grozny w koncowce
roku. Z niniejszego artykutu dowiesz sie, jak sprawdzic jakosc lejkdw
sprzedazy handlowcdw oraz co powinienes zrobi¢, aby handlowcy nie
tracili czasu na zajmowanie sie klientami o niskim potencjale zakupowym.

Lejek sprzedazy czy
lejek ztudzen

Lejek sprzedazy (INSEEWER) to czesto

stosowana metafora, ktéra w wizualny
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Potencjalni klienci
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Kwalifikowani klienci

sposéb przedstawia, ile szans sprzedazy

oraz potencjalnych i kwalifikowanych

klientéw ( handlowiec ma

na poszczegblnych etapach procesu

sprzedazowego.

Inaczej méwiac, Srednica wlotu lejka
sprzedazy odpowiada liczbie szans sprze-
dazowych, ktére handlowiec wyselekcjo-
nowat sposréd kontaktéw z docelowego
rynku (segmentu) jego firmy, a érednica
wylotu odpowiada liczbie zrealizowanych
sprzedazy. Wysokos¢ lejka sprzedazy od- Kontrakty
wzorowuje dtugos¢ cyklu sprzedazy.

Jak nazwa wskazuje, ksztatt lejka
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jak wykresli¢ nadzieje
ze strategii sprzedazy,

co ksztatt lejka sprzedazy
moéwi o kwalifkacjach
handlowca,

jak zamienic lejek ztudzen
w lejek sprzedazy,

jak obiektywnie ocenic,
ktérymi potencjalnymi
klientami warto sie zajac
w koncéwce roku.

Kwalifikacja

Prezentacja

Negocjacje
Sprzedaz

Lejki handlowcow czesciej przypominajg kieliszek do koniaku

lub szampana ((MSIEEWARRA) i W mojej ocenie s3 to lejki ztudzen.
Dlaczego? ©

sprzedazy powinien by¢ podobny do rzeczywistego lejka lub kie-

liszka do martini (INSIEEERED. W realnym zyciu rzadko mamy do
czynienia z taka sytuacja.
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© Definicje etapéw w procesie sprzedazy:

jak: ,namiar”, ,zimny lead".

sprzedazowa” uzywane jest zamiennie z okresleniem ,lead”.

potwierdzita, ze oferta odpowiada ich potrzebom.

»  Kontakt — potencjalnie kazda organizacja z segmentu rynku, na ktérym firma sprzedaje.
W literaturze przedmiotu okreslenie ,kontakt” zamiennie uzywane jest z takimi okresleniami,

» ,Szansasprzedazowa” —  kontakt” ktéry spetnia kryteria ,idealnego klienta” zdefiniowanego
w firmie oraz w ktérym zidentyfikowano co najmniej jedng osobe odpowiedzialng za zakupy.
Nie znamy jeszcze planéw zakupowych szansy. W literaturze przedmiotu okreslenie ,szansa

» ,Potencjalny klient” — ,szansa sprzedazowa”, w ktérej zidentyfikowano problem biznesowy
adekwatny do oferty firmy, oraz nawigzano kontakt z osobg odpowiedzialng za zakupy
i wyrazita ona wstepne zainteresowanie oferta. W literaturze przedmiotu okreslenie
Jpotencjalny klient” uzywane jest zamiennie z okresleniem ,ciepty lead”.

» ,Kwalifikowany klient” -, potencjalny klient”, ktéry spetnia wiekszos¢ obowigzujacych
w firmie kryteriéw kwalifikujacych oraz przynajmniej czes¢ cztonkéw komitetu zakupowego

i kwalifikowaniem potencjalnych klien-
téw. Kolokwialnie méwiac, handlowiec
ten potrafi finalizowac sprzedaze, ale jego
cykl sprzedazy jest bardzo dtugi, oraz ma
on problemy z poszukiwaniem nowych
szans sprzedazy.

Szansa, ze handlowcy, ktérych lejek
sprzedazy ma ksztatt b) lub c) zrealizu-
ja swéj plan sprzedazy bez pomocy me-
nedzerg, jest iluzoryczna. Ich wspolny
problem to niskie umiejetnosci kwalifi-
kowania szans sprzedazowych i dyskwa-
lifikowania niskiej jakosci potencjalnych

/ klientow lub wampiréw (Elnlie®d).

Jak poméc handlowcom, wiascicie-
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® Lejek sprzedazy a wzory
kieliszkow

Patrzac na lejek sprzedazy w ksztatcie kieliszka do koniaku ,
$miato moge powiedzie¢, ze jego wiasciciel ma problemy z kwalifika-
¢ja potencjalnych klientéw w srodkowej czesci procesu sprzedazy i —
na dodatek — ma problemy z finalizowaniem sprzedazy. Handlowiec ten
jest ciggle zajety, ale mato produktywny; a jego lejek mimo tego, ze jest
pekaty, niewiele jest wart!

Lejek sprzedazy w ksztatcie kieliszka do szampana
WEWAS) obrazuje sytuacje handlowca, ktéry ma problemy zaréwno
z poczatkowym etapem procesu sprzedazy, tj. prospektingiem, jak

RAMKA 2

© Definicja wampira w lejku

sprzedazy

»  Wampir w sprzedazy - potencjalny klient, mistrz w budowaniu
ztudzenia, Ze zaraz ztozy zaméwienie. Zagniezdza sie na jednym
z poziomow lejka sprzedazy i nieustannie angazuje handlowca,
zgfaszajgc mnéstwo postulatéw i pytan do oferty. Wysysa
w ten sposéb z handlowca najcenniejszy zaséb — czas oraz
gotowke z firmy.

lom lejka o ksztatcie b) i ©), osiggnaé plan?
Metoda jest prosta, nalezy zawing¢ rekawy i wraz z nimi wyczysci¢ ich
lejki z ,0kazji”, ktére maja niskie szanse na zamkniecie w tym roku, oraz
wampiréw, a nastepnie pokazac im, jak powinni wykorzysta¢ uwolniony
czas na szukanie nowych szans sprzedazy.

Czyszczenie lejkéw ztudzen

To, ze metoda jest prosta, nie 0znacza, iz jest tatwa do wdrozenia.
Na przeszkodzie stoi wspomniany wyzej optymizm handlowcéw, ktéry
sprawiga, ze oceniajac potencjat zakupowy klientéw, sg mato obiektywni.
Na dodatek szybko przywigzuja sie do swoich potencjalnych klientéw,
nawet wampiréw. Powiem nawet wiecej! Z mojego dtugoletniego do-
Swiadczenia w zarzadzaniu handlowcami wynika, ze szczeg6lnie fatwo
i silnie przywiazujg sie do wampiréw. Wampiry to mistrzowie w bu-
dowaniu ztudzenia, ze jeszcze jedno, géra dwa spotkania i podpisza
umowe zakupowa. W ten sposéb buduja w handlowcach ztudne, ale
jakze stodkie przekonanie, ze plan sprzedazy zostanie zrealizowany.

Dlatego, aby odnies¢ sukces w czyszczeniu lejkdw, nalezy maksy-
malnie zredukowac subiektywizm handlowcéw w czasie omawiania
potencjatu zakupowego ich klientéw z lejka sprzedazy. Pozwol, ze opi-
sze (i, jak ja to robie w trzech prostych krokach. Moze Cie zainspiruje!
Krok 1. WspdlIne czyszczenie lejkow sprzedazy rozpoczynamy od od-
Swiezenia profilu idealnego klienta firmy oraz przygotowania tabeli
benchmarkingowej ,PK vs. PIK", gdzie PK to Potencjalny Klient, a PIK
to Profil Idealnego Klienta. Nastepnie kazdy handlowiec, postugujac
sie tg tabela, ocenia w skali od 1do 5 (gdzie 1to ,w ogdle nie spetnia”,
a5to ,doskonale spetnia”), w jakim stopniu kazdy potencjalny klient
w jego lejku spetnia kryteria opisujgce PIK. Na zakonczenie tego etapu
potencjalnych klientéw przypisujemy do jednej z grup:
a) Grupal; =/> niz 90% zgodnosci PK z PIK,
b) Grupa ll; =/> niz 70% zgodnosci PK z PIK i <90%,
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o Grupalll; =/> niz 60% zgodnosci PK z PIK i <70%,
d) CrupalV; < 60% zgodnosci PK z PIK.

Czas jest najwazniejszym zasobem handlowca, dlatego na za-
konczenie tego kroku zawsze sugeruje wykreslanie z lejka sprzedazy
potencjalnych klientéw z grupy IV.

Polowanie na wampiry

Krok 2. Trzymajac sie metafory kieliszkowej, mozna powiedzie,
ze potencjalni klienci, przebywajac w lejku sprzedazy handlowca,
nie zyskujg z czasem na jakosci jak dobre wino. Wrecz przeciwnie,
szybko kwasnieja albo zamieniajg sie w wampira. Dlatego krok drugi
w tej metodyce czyszczenia lejka sprzedazy to polowanie na wam-
piry. Poniewaz mamy XX w.,, w czasie polowania nie korzystamy
z kotkéw osikowych. Nasza bronia jest jeden ze wskaznikéw KPI,

a mianowicie érednia dtugo$¢ cyklu sprzedazy (L ; ramka 3).

cs’
Uwzgledniajac rodzaj sprzedazy (prosta czy ztozona) oraz jej

etap, poréwnujemy czas przebywania potencjalnych klientéw w lejku

sprzedazy ze Srednig dtugoscig cyklu sprzedazy dla danej grupy pro-

duktow/ustug. Wyniki analizy segregujemy zgodnie z ponizsza reguta;

»  Grupal - czas przebywania w lejku =/< LCS,

»  Grupall - czas przebywania w lejku > LCS =/<15 LCS,

»  Grupalll - czas przebywania w lejku >1,5 LCS =/<2 LCS,

»  GrupalV - czas przebywania w lejku > 2 LCS.

Macierz priorytetow handlowca
Krok 3. W trzecim kroku opisywanej metodyki czyszczenia lejka sprze-
dazy budujemy tzw. macierz priorytetéw handlowca , wy-
korzystujgc wyniki analizy z poprzednich dwéch krokéw. 05 OX na tej
ilustracji obrazuje procentowe dopasowanie potencjalnych klientéw do
profilu idealnego klienta, a 05 OY — dtugos¢ cyklu sprzedazy.

W ¢éwiartce IV tej macierzy znajdujg sie potencjalni klienci o naj-
wyzszym stopniu dopasowania do PIK oraz pilnej potrzebie zakupowe;.

ILUSTRACJA 3
® Macierz priorytetow handlowca
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Dopasowanie PK do PIK
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© Definicja dtugosci cyklu
sprzedazy

»  Srednia dtugoé¢ cyklu sprzedazy (L) - dtugos¢ odcinka czasu
od momentu wpisania szansy sprzedazowej do lejka sprzedazy
do momentu podpisania kontraktu.

Prawdopodobienstwo pozytywnego zamkniecia sprzedazy z tymi
klientami jest najwieksze. Decyzja jest wiec prosta i oczywista. Klientom
ztej ¢wiartki handlowcy powinni podwieci¢ jak najwiecej uwagi, szcze-
gblnie w koncowce roku.

W ¢wiartce Il znajduja sie mato atrakcyjni potencjalni klienci, zaréw-
no ze wzgledu na dopasowanie do profilu idealnego klienta, jaki i dtugos¢
cyklu sprzedazy. Proba sprzedazy im produktow czy ustug to czysta strata
czasu i pieniedzy. Zapewne zapytasz, a gdzie sg wampiry w tej matrycy?
0tz moze Cie zaskocze, wampiry najczesciej lokuja sie w gornym, prawym
rogu ¢wiartki lll. S3 doskonale zamaskowane, zdradza ich tylko jedno —
ekstremalnie dtugi cykl sprzedazy oraz dtuga lista postulatéw i pytan.

Zaprezentowana powyzej metodyka budowy matrycy prioryte-
téw handlowca moze sie wydawac czasochtonna. Uwierz mi, ze tak
nie jest. Wiekszos¢ dziatah handlowcy moga wykona¢ samodzielnie
po krétkim szkoleniu. Jest tylko jeden wymog, w firmie powinien by¢
jasno zdefiniowany profil idealnego klienta (zapytaj o szablon), ktéry
jest podstawg do zbudowania tabeli benchmarkingowej ,PK vs. PIK,
ktdra jest potrzebna do wykonania pierwszego kroku.

Podsumowanie

Generatowie wygrywaja wojny, ale losy bitew zalezg od sierzantéw:. Jesli
zarzadzasz handlowcami, to jestes jak ten sierzant. Na Twoich barkach
spoczywa odpowiedzialnos¢ za realizacje planu sprzedazy przez han-
dlowcdw. Konczac, pozwdl, ze zwrdce Twoja uwage na jeszcze jedno za-
stosowanie matrycy priorytetéw handlowca. Jest to doskonate obiek-
tywne narzedzie do oceny kompetengji i umiejetnosci handlowcéw, ale
to juz jest temat na oddzielny artykut. O
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