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L'essentiel de tous ces briseurs de règles et meilleures pratiques

est de garder votre service client personnalisé. Ne vous contentez pas de suivreles règles, choisissez la meilleure façon de les appliquer pourdépasser les besoins de vos clients. © Laurie Brown est conférencière, formatrice etconsultant qui travaille pour aider les gens à améliorer leurs ventes,compétences en service et en présentation. Elle est l'auteur de TheManuel du téléprompteur, pour cadres, politiciens,Radiodiffuseurs et conférenciers.

Techniques de gestion des ventes

par Alan Test UNE

avez-vous du mal à motiver vos vendeurs?

Peut-être que vous ne pratiquez pas une bonne gestion des ventes

techniques. Pour vous aider à obtenir les meilleurs résultats de votrevendeurs, ou vous-même, voici quelques conseils.

Responsabilité - Comment dépensent vos vendeursResponsabilité - Comment dépensent vos vendeurs

leur temps et à qui appellent-ils réellement? Exigerles vendeurs pour rendre compte de leur temps et de leurs activités. Auen même temps, tenez votre entreprise et vous-mêmefournir à vos vendeurs le support et les informationsils doivent vendre adéquatement votre produit ou service.

D'après notre expérience, les bons vendeurs veulent que les gens

savoir ce qu'ils font. Vous devriez savoir une fois par semainebase que vos vendeurs appellent et les attentesrésultats des appels. Tenez une réunion hebdomadaire avec votreles vendeurs non seulement pour donner des informations et demanderla responsabilité, mais pour vraiment savoir ce qui se passe dansle domaine et ce que vous et votre entreprise pouvez faire pour aider.
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Rémunération - Même si votre entreprise n'a pasRémunération - Même si votre entreprise n'a pas

les ressources pour payer des commissions élevées, les vendeurs doiventêtre bien rémunérés lorsqu'ils font du bon travail. Quand tonles vendeurs vendent, vous gagnez de l'argent, alors récompensez-les en conséquence.Avez-vous un système de rémunération de base raisonnableet 

un système de commissions et de bonus facile à

comprendre? C'est très moralisant pour les vendeurs de travaillerdans un système d'indemnisation difficile à comprendreet est ouvert à l'interprétation.

Si les vendeurs restent en contact avec les

comptes, ils doivent recevoir une commission réduite surventes et reventes supplémentaires. Vos clients actuels etles clients peuvent être plus faciles à vendre, mais dans la plupart des cas, ils ont encore besoinà vendre.

Assurez-vous de couvrir les dépenses normales et habituelles

pour vos vendeurs. Vos vendeurs ne devraient pas payerles dépenses nécessaires pour vendre votre produit ou service. En surveillantl'activité, vous aurez une meilleure indication si l'un desles dépenses soumises sont déraisonnables.

Champ -

Les ventes se font lorsque les vendeurs rencontrent

prospects et clients. Un vendeur qui est toujours dans lebureau est un signe de problème, alors gardez vos vendeurs dans lechamp. S'ils sont au bureau, ils devraient être au téléphoneprise de rendez-vous.

Expliquez clairement à vos vendeurs actuels et à tout

vendeurs potentiels avant d'être embauchés que le travail estune position de vente extérieure et qu'ils devraient dépenserpas moins de 50 pour cent de leur temps sur le terrain rencontre avecprospects et clients.

Motivation - Vendez vos vendeurs sur vos idées. EssayerMotivation - Vendez vos vendeurs sur vos idées. Essayer

en leur donnant des raisons de réaliser quelque chose. Alors laissez-lesdécider de le faire. Les bons vendeurs achèterontplans et programmes qui les aideront à accroître leurVentes.

La meilleure façon de motiver et d'attirer les meilleurs vendeurs

est d'avoir un département des ventes qui est géré d'une manière quipermet aux vendeurs de réussir. Il doit y avoirun minimum de règles et de procédures et un accent surce que l'entreprise peut faire pour permettre aux vendeurs d'êtreréussi.

Positif -

Soyez toujours aussi positif que possible et

donnez toujours des commentaires positifs avant de construirecritique. 

La vente est difficile et il y a beaucoup de

expériences négatives sur le terrain. Si un vendeur n'est pasfaire le travail, trouver des moyens de le motiver à le fairemieux.

Lorsque vos vendeurs savent que vous les soutenez et

ayez confiance en eux, ils vous donneront de meilleurs résultats.C'est l'un des meilleurs moyens de motiver les vendeurs. Sivous rencontrez des problèmes, les problèmes doivent être résolus.Les attitudes négatives et la critique ne font que rendre le problèmepire. En tant que manager, vous n'êtes rémunéré que lorsquevos vendeurs vendent, et les vendeurs vendent plus quandils ont une attitude positive et travaillent de manière positiveenvironnement.

Rapports -

N'enterrez pas vos vendeurs dans du papier

travailler, mais exigent qu’ils tiennent des registres écrits. Commentd'autre pouvez-vous déterminer la responsabilité et mesurerrésultats? La tenue de registres est le seul moyen pour les vendeursgarder une trace de l'endroit où ils se trouvaient et où ils se trouventAller.

Un rapport hebdomadaire et mensuel devrait être exigé, mais

rendre le rapport facile à utiliser et à comprendre. Sivotre entreprise est informatisée, les vendeurs peuventsuivi de leurs activités sur une gestion simple des contactssystème comme ACT ou Goldmine. Ces programmes s'ils sont utiliséscorrectement, créera presque tout type de rapport que vousavoir besoin.
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Résultats - La seule vraie mesure du succès est les ventes réelles,Résultats - La seule vraie mesure du succès est les ventes réelles,

et chaque vendeur doit savoir ce qu'on attend de lui ousa. Quels sont les résultats que vous attendez de vos vendeurs?Rendez les résultats souhaités raisonnables afin que vos vendeurs puissentatteindre des niveaux de réussite mesurés. Ne fixez pas vos objectifs etquotas basés sur les performances de votre meilleur vendeurattendez-vous à ce que les vendeurs peu performants s'améliorent immédiatement.

Vos objectifs et quotas doivent être basés sur des

attentes et ce qui est nécessaire financièrement pour maintenir unvendeur. Si vos vendeurs peuvent voir vingt personnes par semaineavec beaucoup d'efforts alors seize pourrait être un minimum raisonnablequota. S'il est raisonnable pour un vendeur de faire dix ventes parmois et la vente moyenne est de 500,00 $, puis 5000,00 $ par moisest l'objectif, avec un quota minimum de 4 000,00 $.

Si vos vendeurs tiennent des registres précis, vous saurez comment

de nombreux appels doivent être effectués et combien de ventes doivent avoir lieuafin que vos commerciaux atteignent des objectifs spécifiques. Vous devriez toujoursconnaître la taille moyenne des ventes de chaque vendeur et combien de nouveauxles perspectives qu'il doit voir pour réaliser une vente.

Récompenses - Les vendeurs aiment les récompenses et la reconnaissance, etRécompenses - Les vendeurs aiment les récompenses et la reconnaissance, et

une plaque «Vendeur du mois» fait des merveilles pour boosterle moral et augmenter les ventes. Le plus d'éloges et vous récompensedonner pour réussir, plus il est facile de faire des critiques constructivesquand c'est nécessaire. N'oubliez pas que vos vendeurs gagnentjuste une fraction de ce que l'entreprise gagne et vous, en tant quegestionnaire, reçoivent une rémunération accrue pour leurs efforts.

Ce sont souvent les petites choses de la vie qui comptent. Si tu as un

vendeur qui a eu du mal et a montrébon effort et amélioration, sortez-les pour un bon déjeunerrevoir leurs progrès. L'attitude améliorée et l'augmentationles ventes feront plus que payer le repas.

Sélection - Louez et tirez avec soin. Recherchez les personnes quiSélection - Louez et tirez avec soin. Recherchez les personnes qui

veulent vendre et travailler dur. Une bonne gestion des ventesencourager les bons vendeurs à rester et vous fournira égalementavec les informations nécessaires pour mettre fin à ceux qui ne veulent pas ouincapable de faire le travail. Nous avons entendu une fois quelqu'un dire qu'il valait mieuxembaucher lentement et tirer rapidement.

Un vendeur potentiel devrait être interviewé trois ou

quatre fois et par plusieurs personnes de votre entreprise.Essayez de planifier une entrevue le matin, une fin dujour et un pour le déjeuner. Vous pouvez alors voir la perspective surdifférents moments de la journée dans différentes situations.

Si un vendeur potentiel arrive à la fin d'une journée bien remplie

jour, dans quelle humeur sont-ils et comment ont-ils géréles pressions du jour. Le rendez-vous au débutde la journée permet au vendeur potentiel d'être à sonson meilleur, afin que vous puissiez leur donner une chance de se vendre.Un déjeuner-réunion vous permet de passer plus de temps pour vousconnaissez la personne que vous interviewez. Assurez-vous juste d'éviterQuestions personnelles. Ayez toujours quelqu'un d'autre qui saitles ventes mènent une courte interview afin que vous puissiez en obtenir une secondeopinion.

Formation - Avant de laisser un vendeur qui échoueFormation - Avant de laisser un vendeur qui échoue

allez, demandez-vous d'abord si cette personne a été correctement formée. Toutles vendeurs doivent être correctement formés à la ventecompétences et connaissance des produits. Si vos vendeurs ne le font passavent vendre ou ne connaissent pas votre produit ou service, ilsne seront pas en mesure de faire leur travail efficacement.

La vente est un métier qui nécessite un apprentissage constant et

amélioration. L'argent dépensé pour une formation appropriée viendraplusieurs fois dans l'augmentation des ventes. Si vous n'avez pasun programme en cours, en mettre en œuvre un. Assurez-vous que votreles vendeurs sont à l'aise avec leur connaissance de votreproduit ou service. Même si vous êtes un bon formateur en vente,faire venir de temps en temps quelqu'un de l'extérieur. Votreles vendeurs apprécieront la perspective supplémentaire quidevrait valider et renforcer ce que vous avez présenté.© Alan Test, MBA, est propriétaire de Test Enterprises. Il peutêtre contacté au 818-506-8378.
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