Действия успешных торговых представителей
Рассмотрим основные моменты, связанные с обслуживанием торговых точек. Сокращенно весь процесс обслуживания, можно представить как последовательность определенных действий: 

1. Перед посещением торговой точки;

2. Первые шаги в торговой точке;

3. Оформление заказа и продажа 2-3 новых позиций;

4. В завершении посещения торговой точки;

5. После посещения торговой точки;
1. Перед посещением торговой точки важно:
А. ВЫСТАВЬТЕ ЦЕЛИ НА ВИЗИТ 

Главный девиз на этом этапе: «Неподготовленный визит – подготовленный провал». Перед началом переговоров необходимо подготовиться. Основой подготовки перед посещением торговой точки является четко поставленная цель. Она формируется исходя из таких составляющих как выставленный на месяц план продаж, потенциал торговой точки, предыдущие договоренности, спец. задачи, % возврата, желание торгового представителя зарабатывать. Цели ТП определяет чаще всего в двух областях: продажи и мерчедайзинга.

Пример цели в области продаж: 

Продать в ИП Попова С.И.  вареные колбасные изделия торговой марки «Россиянка» в объеме 15 кг. за 20 минут визита.  

Пример цели в области мерчендайзинга: 

Разместить на витрине ИП Попова С.И. 1 блок копченной колбасы торговой марки «ДымДымыч» в зоне «А» за 15 минут визита.

Классическая теория постановки целей по принципам SMART гласит, что цель обязательно должна быть:

1. Конкретной;    2. Измеримой;    3. Согласованной;

4. Достижимой;    5. Определенной во времени

Основной смысл постановки торговым представителем целей в процессе работы сводится к четкому пониманию ожидаемого результата, с исключением неэффективного использования рабочего времени и возможностью последующего анализа качества предпринятых действий.  

Б. ОСУЩЕСТВИТЕ ПОДГОТОВКУ К ДАННОМУ ВИЗИТУ
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-Техническая: наличие всех необходимых материалов (рекламных, информационных, бланков и прочее) для проведения переговоров, корректно составленный и заполненный маршрутный лист с указанными торговыми точками, опрятный внешний вид и конечно, транспорт, который кормит торгового представителя. Транспорт должен быть чистым, своевременно заправленным и технически исправным. 
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 Психологическая: торговый представитель морально готов к любому варианту развития событий в торговой точке, никогда не теряет самообладание, помнит, что он представляет крупную национальную компанию с высоким авторитетом. При любом исходе посещения Торговый представитель должен оставить после себя:

1. Информацию о себе, компании, продукте.

2. Позитивный настрой и интерес к себе

3. «Приоткрытую дверь» - возможность вернуться сюда в следующий раз.   

2. Первые шаги в торговой точке:

А. ПРЕДСТАВЬТЕСЬ ПРАВИЛЬНО

Ваша основная задача – заслужить доверие к себе в торговой точке и выделиться из бесчисленного множества других торговых представителей. Любые переговоры начинаются со словесного представления и осмотра торгового зала и витрины. 
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       Представляться необходимо в порядке «Вы + Компания + Продукт».

Пример: «Здравствуйте, меня зовут Иван Соколов! … А Вас как зовут?... Я представляю компанию «Генеральские колбасы». Такие торговые марки, как «Гербовая», «Генеральские колбасы», «Дым Дымыч», «Россиянка». Я как всегда сделать заказ, и забрать деньги за предыдущую накладную. С кем  сегодня мне сделать  это? А у вас есть 7-10мин?»
       На рисунке указаны основные этапы представления, которые позволяют экономить время Ваше и Продавца на лишние вопросы + снимают первоначальное напряжение от незнакомого человека.

Переоценить момент знакомства просто невозможно, так как в процессе длительного общения,  чем больше вы будете узнавать друг о друге, тем крепче получится сотрудничество и повысится лояльность именно к Вам. 
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Б. ОСМОТРИТЕ  ТОРГОВУЮ ТОЧКУ В ТРИ ЭТАПА:

1.Осматриваем наружное состояние магазина и торговый зал (стены, наличие плакатов наших и конкурентов) наполненность холодильников пивных и Coco Cola (если они полны, то торговая точка платежеспособна). Еще одним индикатором платежеспособности  является сигаретная витрина. Цели, выставленные на этом шагу,  связаны с размещением плакатов  на стенах, дверях, окнах. 

2. Осматриваем витрину при этом стоим перед ней в близи зоны А (А лучшая видимость, В и С хуже).  Цели, выставленные на этом шагу связаны с приоритетом размещения колбас, сосисок, деликатесов. Они должны располагаться не хуже, а лучше конкурентов. Ставим цели по замене и написанию ценников, составлению блочной выкладки (считается 1 блок, когда на витрине лежат вместе 3 батона вареной колбасы одного бренда, при этом этикетки видны полностью, у копченой и сырокопченой группы 5 батонов).

3.Осматриваем товарный запас, его осмотр начинаем с осмотра накопителя и выставлением наших позиций на витрину. После достаем заявочный лист на данную торговую точку и проверяем наличие каждой позиции на витрине. Если позиция была в прошлый визит, а сегодня не обнаружилась, то ставим точку. Так создается список позиций, которые торговый представитель  будем презентовать продавцу.

3. Составление заказа.  Продажа 2-3 новых позиций.  Анализ потребностей торговой точки. 
А. СДЕЛАЙТЕ ЗАКАЗ, ОБЕСПЕЧИВ МАГАЗИН ПРОДАННЫМ ТОВАРОМ.
Торговый представитель убеждает продавца в каждой позиции, которая была  на прошлом визите. Самым легким способом убеждения является демонстрация заполненного листа заявочника, очень помогает когда  вы формируя заказ вместе используете данный инструмент

Б. ВЫЗОВИТЕ ИНТЕРЕС У ПРОДАВЦА В НОВИНКАХ  С ПОМОЩЬЮ ВОПРОСОВ, И ВКЛЮЧИТЕ ИХ В ЗАКАЗ.
И вот дошла очередь до выявления потребностей торговой точки в наименованиях, товара которые стоят у нас в цели на данный визит, как новинки для этого магазина. Мы задаем группу вопросов  продавцу, и когда они говорит, что да эта позиция будет интересна,  то мы её добавляем в заказ. Умение строить и задавать вопросы, относящиеся к конкретной позиции, вас научит супервайзер.

Пример:  

1.Подскажите, а по какой цене у Вас больше всего продается вареная колбаса?

2.. Лариса Ивановна, назовите самые  популярные названия вареной колбасы у ваших покупателей?

3. А каков средний вес разовой покупки вареных колбас?

Когда мы услышим в ответе продавца «Больше по цене от 200 до 240 руб,

Докторская, Молочная, в среднем 500-600гр». Мы будем продавать в данную торговую точку вареную Докторскую, Молочную бренда ДД штучку 600 гр. 

              Таким образом, мы задаем вопросы в каждой товарной группе, и подбираем предложение,  четко услышав ответы продавца. 

4. Презентация.

        В момент вашего рассказа о продукции, презентация должна строиться по схеме Характеристика - Связующая фраза  – Выгода.  Данные знания вы получите на вводном тренинге по теме «Знание продуктов и технологии изготовления».
ПРЕЗЕНТУЙТЕ ПО СХЕМЕ    ХАРАКТЕРИСТИКА  -  «связующая фраза»   -    ВЫГОДА

	Цена, Вес, Состав, ГОСТ, Упаковка, Шпик, др.
	«…это позволит Вам…»
	Прибыль, Престиж, Реклама, Комфорт, Гарантии, др.

	Предлагаем Вареную  колбасу бренда Дым Дымыч  фасованные по 600гр.
	Это позволит вам 
	Легко найти место на витрине, и во время обслуживания покупателя не тратить время на взвешивание, и упаковывание.


5. Работа с возражениями:
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В процессе презентации Торговые Представители иногда сталкиваются с возражениями клиентов.  Основные причины возражений в  следующем:  продавец магазина не доверяет торговому представителю; торговый представитель не услышал ответы продавца, говорящие, о (например - отсутствии покупателей на данную ценовую категорию копченой колбасы).  В случае возникновения возражений, мы придерживаемся указанной схемы.

Умение работать с возражениями вы разовьете вместе с супервайзером.
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В завершении посещения торговой точки.

   Успешные торговые представители выполняют указанные шаги в конце своего визита. Так считается хорошим навыком для торгового представителя следующие действия: 

 благодарить за работу продавцов, (в наш современный меркантильный век слова благодарности ценятся на уровне денег); 

идти за оплатой предыдущей накладной после формирования заказа (когда у вас есть твердый аргумент, чтобы требовать денег – вы наш товар продали); 

заполнять маршрутный лист в торговой точке, подсчитывая  результат визита и сравнивая его с целями (в случае не достижения целей мы находим в нашем ассортименте,  позиции на ваш взгляд продаваемые в таких магазинах, и со словами «Лариса Николаевна, простите мне мою забывчивость, разрешите я впишу в заказ …,  этот продукт в вашем районе очень популярный»! Одобряете!?).

6. После посещения.

 После того как мы получили заявку и сели в машину, очень важный момент подведение итогов. Данный этап делится на два действия: 


1. Завершить заполнение маршрутного листа, проверить правильностью заполнения остальных документов, фиксация в личных записях всей полученной информации, постановка цели на будущий визит.

2. Провести анализ визита по приведенной схеме представленный на рисунке:

        Вот лишь часть той информации, которая поможет вам на первых этапах постичь основы продаж и максимально приблизиться к 100% и выше по выполнению выставленных перед вами целей. Более подробно рассмотрим все этапы на наших учебных программах.

Удачи!

Остерегайтесь произносить фразы которые Вас могут принизить перед продавцом !


 Позвольте войти?


Я не помешаю?..


Вы не уделите мне несколько минут?


Я должен вам сегодня…


Мне поручено вам сообщить…











