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Kako motivirati prodavace

Skoro bez ikakve iznimke, svi rukovoditelji prodaje Sirom svijeta
potvrdit ¢e kako je novac ucinkovit motivator prodajnog osoblja.
Njihovo vlastito iskustvo im govori kako dobro sastavljen plan na-
doknade za prodavace moze jako pomocéi u postizanju vrhunskih

prodajnih rezultata.

edutim, pri dubljoj analizi,
veéina direktora i voditelja
prodaje ¢e priznati kako kre-
iranje ucinkovitog plana na-
doknade za prodavale Cesto
funkcionira po principu po-
godaka i promasaja. Ono $to
se ¢ini jednostavnom idejom — platiti pro-
davage ovisno o njthovom doprinosu u
prodaji — ¢esto moze proizvesti neucinko-
Vit program motivacije.

NAGRADA ZA POSTIZANJE CILJEVA
Program nadoknade za prodavace nagra-
duje prodajno osoblje za dostizanje zada-
nih ciljeva. Nadoknade mogu ¢esto biti 1
znacajan dio prihoda vrhunskih prodavaca,
a u nekim slucajevima mogu mjese¢no za-
raditi viSe kroz nadoknade nego $to im je
osnovna placéa.

Ponekad management prodajnog tima
zamjenjuje programe nadoknade s kratko-
ro¢nim motivacijskim planovima, pone-
kad je rije¢ o natjecanju medu prodavac¢ima
(nemojte brkati s nadoknadom za prodava-
Ce) za postizanje nekog kratkoro¢nog cilja,
primjerice pri lansiranju novog proizvoda
na trzite. Ekonomska vrijednost tih krat-
koro¢nih motivacijskih programa za pro-
davace obi¢no bi trebalo predstavljati iz-
medu 2% i1 4% ukupnih prihoda.

VISE ULOGA NADOKNADA ZA
PRODAVACE
Programi nadoknade za prodavace imaju
vise uloga. Prvo, usuglasavaju napore pro-
davaca s ciljevima poduzeca. Drugo, nagra-
duju prodavace za izvanredne rezultate s
jedne strane, a s druge strane ogranicavaju
prihode za one koji imaju lo$ uc¢inak u pro-
daji. I treée, pomazu zadrzati fokus prodaj-
nog osoblja pri postizanju zadanih ciljeva.
Koristenje nadoknade za prodavace je,
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kao 1 svaki drugi sustav upravljanja unutar
poduzeda, alat koji moZe pomodéi usmjeriti
ucinkovitost zaposlenika. Voditelji i direk-
tori prodaje koriste razli¢ite metode kako
bi motivirali i usmjerili trud prodavaca. Su-
stavi mjerenja uc¢inkovitosti, investiranje u
treninge i nadgledanje — sve to kad je pove-
zano u jednu ¢jelinu pomaZe managemen-
tu u pobolj$anju rezultata svakog prodavaca
zasebno, te ¢jelokupnog prodajnog tima.

Va3 plan nadoknade je vrlo bitan kako
za vase prodavace tako 1 za management,
kao dio ukupne prodajne strategije podu-
zeca, a sve kako bi poboljsali u¢inkovitost
prodaje.

Prvo pitanje koje Zelite sebi postaviti
vezano za bilo koji plan nadoknada za pro-
davace je ¢ini li taj plan ono §to bi trebao ¢i-
niti: poboljsati prodaju.

Prvo pitanje koje Zelite sebi postaviti vezano za bilo koji plan nado-
knada za prodavace je cini li taj plan ono sto bi trebao ciniti: pobolj-

sati prodaju.
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B Ekonomska vrijednost
kratkorocnih motivacijskih
programa za prodavace trebala
bi se kretati izmedu 2% i 4%
ukupnih prihoda.

B Vas plan nadoknade je vrlo bitan
kako za vase prodavace tako i
Zza management, a sve kako bi
poboljsali ucinkovitost prodaje.

Upravo to pitanje nadoknada za pro-
davace iznimno je bitno za svako poduze-
¢e koje ima odjel prodaje, bez obzira koliko
imali zaposlenih unutar poduzeca. Pitaj-
te se: maksimizira li va§ plan motiviranja
prodavaca putem raznih bonusa, naknada,
provizija (jednom rije¢ju nadoknada) dobit
poduzeda, ili gubite udjel na trzistu?

MAKSIMIZACLJA DOBITI

Kako bi bili jo§ konkretniji kad govorimo
o maksimiziranju dobiti, Zelite biti sigur-
ni kako va$ program nadoknada za proda-
vace:

@ daje vasim prodavacima jasnu i pra-
vovremenu metodu mjerenja njihova
ucinka,

® pomaze vasim prodavacima dosegnuti
vase prodajne ciljeve,

® omogucava vam brzu prilagodbu vaseg
programa nadoknada kako biste bili u
skladu s promjenama na trzistu.

Cini se logi¢nim, zar ne? Ipak, bili bi-
ste iznenadeni koliko poduzeca svih velici-
na pada na barem jednom od gore navede-
na tri podrudja.

Ukoliko imate jasno kreiran i definiran
program nadoknada za prodavace u prilici
ste postici uspjeh na trzistu 1 prodavati vie.
To je sva mudrost iza uspje$nog plana.

Ukoliko ne znate gdje zapoceti - potra-
zite pomo¢ stru¢njaka koji imaju iskustva
u kreiranju plana nadoknada, kako bi vam
pomogli kreirati cjelokupan program na-
doknada za prodavace i voditelje prodaje.

Ucinite sve kako bi prodavaci bili mo-
tivirani prodavati vise 1 kako bi ¢jelokupan
promet poduzeda rastao iz mjeseca u mje-
sec, ¢ak i u trenucima kad trziste stagnira ili
ide prema nazad, kao $to je primjetno za-
dnjih tjedana na svjetskim trzistima, te na-
$em lokalnom trzistu.
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