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UVOD

Potraga za ,svetim gralom prodaje” — odrzivim rastom
prodaje koji je dizajniran da bude efikasan i pouzdan — nikada

ne prestaje. Ali nekoliko najboljih organizacija pronaslo je neke
inovativne strategije koje su im omogucile da to postignu.

Nase istrazivanje, ,Osnovne komponente za postizanje
prodajnog ucinka vise od ocekivanog”, fokusiralo se na

ONo Sto verujemo da je pet kriticnih elemenata koji
pokreCu uspeh u tipicnom prodajnom okruzen|u:

Snaga liderstva u prodaiji
Trenutni nivoi prodajnin dostignuca
Uspesno koriscenje tehnologije u prodaiji
PosvecCenost zadrzavanju klijenata
Efikasna saradnja prodaje i marketinga

Ovaqj] izvestaj predstavlja rezime nasih nalaza i pruza priliku
da podelimo svoja zapazanja i razmisljanja za koja se
nadamo da ¢e vam dati jedinstvenu priliku da uporedite
trenutne nivoe ucinka vase organizacije u odnosu Nd

najoolje od najboljin.

KOMPLETAN IZVESTA) ‘
N

o B 3B |
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SNAGA LIDERSTVA U PRODAJI

Rekli smo: ,Jasno nam je da je u vecini organizacija uloga
menadzera prodaje postala kljucna. Oni vode prodajni tim
koji predstavlja pogon kompanije. Primarni cilj profesionalnog
mMenadzera prodaje treba da bude: Da postigne konstantno
superiorne rezultate kroz ucinak svakog kljucnog pojedinca.
Dakle, ovaj odeljak je dizajniran da omogudi ispitanicima da

preispitaju svoju trenutnu funkciju vodenja prodaje.”

Ovo su pitanja koja smo postavili i odgovori koje smo dobili..

N B zB8 |
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SNAGA LIDERSTVA U PRODAII

Koliko se menadzer prodaje obicno zadrzi u vaso] organizaciji?

4% \ 19% 49%

manje od 1 godine 1-3 godine 4-5 godina 5+ godina

Koliko je bila efikasna obuka koju su prosli pre preuzimanja pozicije

Ne bas efikasna Efikasna Vrlo efikasna

Koliko je efikasna tekuca obuka koju dobijaju?

~ \ O\ "~

11% 28% 24% 16%

Ne bas efikasna Efikasna Vrlo efikasna
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SNAGA LIDERSTVA U PRODAII

Koliko su efikasni u treniranju?

=~ ~
\ 31% 230\

11% % 12%

Ne bas efikasni Efikasni Vrlo efikasni

Koliko su efikasne njinove vestine regrutovanja/integrisanjo
(onboarding)?

@

Ne bas efikasne Efikasne Vrlo efikasne

Koliko je efikasan plan kompenzacije vase organizacije za
prodajni tim?

= ~
8% ) 31% 27% 12%

Ne bas efikasan Efikasan Vrlo efikasan
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SNAGA LIDERSTVA U PRODAJI - ZAPAZANJA

43 0/0 menadzera prodaje

ne prode efikasnu obuku pre
preuzimanja uloge

0 100

] Od 3 menadzera prodaje |n|

provede tri godine ili manje u toj ulozi

"

32% . ,
O je odgovorilo da tekuca
obuka koju prolaze menadzeri
prodaje ,nije efikasna” ili ,nije
bas efikasna”

| IR
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SNAGA LIDERSTVA U PRODAJI - ZAPAZANJA

340/0 je reklo da menadzment

.Nije efikasan” ili ,nije bas efikasan”
u koucCingu, a samo 12% da je ,vrlo
efikasan” — a ipak ovo je najkritiCnija
vestina upravljanja prodajom

0 100

38%; v

O je reklo da menadzment
,Nije efikasan” ili ,ne bas efikasan” u
vestinama regrutovanja/integrisanja
(onboarding), a samo 6% da je ,vrlo
efikasan” (1 od 16)

(| IR
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SNAGA LIDERSTVA U PRODAJI - ZAKLJUCAK

Pretpostavijomo da ste potpuno svesni da nivoi postizanja
kvota opadaju vec nekoliko godina. Bez obzira na to koji skup
statistickin podataka pogledamo, samo 57%, 52% ili 50%
profesionalaca u prodaji dostizu svoje brojke. Zanimljivo - ili
zabrinjavajuce - iako smo ovakve brojke videli nebrojeno puta,
jos uvek nismo procitali bilo Sta sto bi dalo dijagnozu za ovu

bolest, a kamoli ponudilo lek.

Uloga lidera prodaje nikada nije bila kriticnija. Po nasem
mislienju, nedostatak kvalifikovanih, inspirativnih, iskusnin lidera
je jedan od glavnih razloga zasto nivoi prodajnin dostignuca i
dalje opadaju.



tq' Sandler | Istrazivacki centar

TRENUTNI NIVOI PRODAJNIH DOSTIGNUCA

Rekli smo: ,Unutar ovog odeljka, trazili smo da identifikujemo
| razumemo Sta treba da se uradi da se zaustavi ovaj
alarmantni pad. Zamolili smo vas da razmislite o

sopstvenom prodajnom timu i da nas izvestite o njihovom
trenutnom ucinku.’

Ovo su pitanja koja smo postavili i odgovori koje smo dobili..

B ol |
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TRENUTNI NIVOI PRODAJNIH DOSTIGNUCA

Koji procenat prodajnog tima dostize kvotu ili premasuje?

0-20%
21-40%
41-60%
61-80%

81-100%

35

Da li postoji formalna strategija da se ceo tim dovede do 100% plana?

U kojoj meri verujete da imate prave ljude u pravim ulogama u
prodajnom timu?

] \ .y
4% 42% 30% 10%

Potpuno ne verujem Neutralno Potpuno verujem

11



tq' Sandler | Istrazivacki centar

TRENUTNI NIVOI PRODAJNIH DOSTIGNUCA

Koliko je efikasan pristup timskoj prodaji u vasoj organizaciji?

~ ~ ~y
7% 35% 32% 10%

Ne bas efikasan Efikasan Vrlo efikasan

Koliko je efikasan vas prodajni tim u obavljanju aktivnosti
koje su od sustinske vaznosti za postizanje veceg uspeha?

‘ ‘ .. - ‘. ‘.

Ne bas efikasan Efikasan Vrlo efikasan

Koliko je efikasna vasa organizacija u fokusiranju na motivatore
koji podsticu uspeh U prodaiji?

-~ =
11% 35% 27% 7%

Ne bas efikasna Efikasna Vrlo efikasna

12
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TRENUTNI NIVOI PRODAJNIH DOSTIGNUCA
- LZAPAZANJA

30% . ;
O profesionalaca u prodaiji
je ispod 40% rezultata (targeta)

0 100

67,90/0 postize 60% ili manje

(e

1 od 3 .cainas0-100%

144

13
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TRENUTNI NIVOI PRODAJNIH DOSTIGNUCA
- LZAPAZANJA

5] 0/0 organizacija nema

— formalnu strotegiju koj.a bi
pomogla prodajnom timu
da postigne 100% plana

400/0 anketiranih veruje da

imaju prave ljude u prodajnim
ulogama

770/0 ispitanika je izjavilo da

TITTITTT ke su ,efikasni” do ,vrlo efikasni” u

timskoj prodaiji

09% oitanica oo

O ispitanika je reklo da su ,efikasni
ili jos bolji” u fokusiranju na motivatore
koji podstiCu uspeh u prodaiji

poneERaCuy

14
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TRENUTNI NIVOI PRODAJNIH DOSTIGNUCA
- LAKLJUCAK

Nase komercijalne funkcije, posebno prodajni tim,
predstavljaju nasu istureno odeljenje. Ako oni ne daju
redovne rezultate, ne mozemo da ostvarimo nase opste
komercijalne ciljeve, odnosno nista se ne desava dok neko
nesto ne proda i sva ta ulaganja u skupu prodajnu
tehnologiju - novu kancelarijsku opremu, skupe IT sisteme,
itd. - neCe doneti nista. Stoga mozemo potpuno pouzdano
reCi da je prodaja zaista kljucni faktor u ukupnom
narketinskom procesu.

Realnost je da smo tokom proteklin pet godina bili svedoci
visSe promena u prodajnom prostoru nego sto smo doziveli
u prethodnih pedeset godina.

Budite sigurni, kupci i potencijalni klijenti jos uvek marsirajy,
ali vise ne marsiraju po ritmu naseg bubnja — a pod ,nasim”
Mislimo na nas prodavce. Otrgli su nam bubanj i sada
organizuju svoje marseve. Oni odlucuju da li i kada cemo mi
biti pozvani da im se pridruzimo — osim Na samom vrhu
prodaje, gde je sasvim drugaciji scenario. Prvin 6% zapravo
pomaze u planiranju marsa, dok ostalih 94% ima sreCe ako

uspe da se ugura na mesto duz rute.

15
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TRENUTNI NIVOI PRODAJNIH DOSTIGNUCA
- LAKLJUCAK

Poruka je vrlo jednostavna: organizacije treba da odstupe |
oriznaju da nacin na koji su poslovale u proslosti vise ne
funkcionise. Zatim se moraju uskladiti sa nacinom kupovine
koji preferiraju njinovi kupci i potencijalni klijenti. Postignite to
| opstanak ne samo da Ce biti zagarantovan vec Ce te
organizacije otkriti beskrajnu ponudu profitabilnin

NMogucnosti zasnovanin na odnosima simbioze.

16
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USPESNO KORISCENJE TEHNOLOGIJE U PRODA)I

Rekli smo: ,Tokom proteklin nekoliko godina bili ssno svedoci
ogromnih ulaganja u nova tehnoloska resenja u prodadii i
alate za proces prodaje. Medutim, ta investicija ne garantuje
odgovaragjuci povracaj u smislu povecanin i poboljsaninh
performansi prodaje.” Zamolili smo vas da podelite iskustvo
vase kompanije.’

Ovo su pitanja koja smo postavili i odgovori koje smo dobili..

N B 78 B
|| HE BB
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USPESNO KORISCENJE TEHNOLOGIJE U PRODA)I

Da li vasa organizacija ima uspostavljen formalni proces prodaje?

Koliki procenat procesa prodaje je implementiran?

0-20%
21-40%
41-60%
61-80%

81-100%
Ne znam

30

Da li Clanovi prodajnog tima dosledno prate proces prodaje?

Da Ne Ne znam

18
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USPESNO KORISCENJE TEHNOLOGIJE U PRODA)I

Sto se tice prodajnih tehnoloskin platformi, da li je vasa
organizacija dobila odgovarajuci povracaj ulaganja (ROI)?

Koliko je vasa organizacija efikasnija kao rezultat implementacije
prodajne tehnologije?

Mnogo manje efikasna Neutralno Mnogo efikasnija

Koliko je vasa organizacija efikasna sa integracijom napredne
tehnologije u prodaji (npr. vestacka inteligencija, robotika, analitika)

NN N

21% 38% 15% 5%

Ne bas efikasna Efikasna Vrlo efikasna

19
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USPESNO KORISCENJE TEHNOLOGIJE U PRODAII
- LAPAZANJA

/3%

730/0 ispitanika je reklo

da imaju uspostavijen
formalni proces prodaje

JaNaaRaCLl

5 O % je potvrdilo da je

u potpunosti implementiran

37%, -
O je reklo da prodajni tim
dosledno prati taj proces

0 100

20
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USPESNO KORISCENJE TEHNOLOGIJE U PRODAJI
- ZAPAZANJA

5 3 0/0 je izjavilo da nisu

dobili odgovarajuci povracaj
na investiciju koju su ulozili u
tehnologiju prodaje

53% D

3 80/0 . . .

je potvrdilo da je njihova
organizacija bila efikasnija” (29%) ili %>
.mnogo efikasnija” (9%) kao rezultat
implementacije tehnologije u prodaiji

530/0 je reklo da je njihova

TTTTITTTT e organizacija ,efikasna ili bolja” u

integraciji napredne tehnologije u
prodaiji (npr. vestacka inteligencija,
robotika, analitika)

21
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USPESNO KORISCENJE TEHNOLOGIJE U PRODAII
- LAKLJUCAK

Cak i kompanije koje uzivaju u luksuzu ocigledno superiornih
proizvoda shvataju da se ti proizvodi neCe sami prodati. U
NajmManju ruku, kompanijama je potrebna prodajna snaga
sastavljena od kvalifikovanin profesionalaca koji razumeju primenu
palete proizvoda, imaju dubinsko znanje o svojoj bazi kupaca,
trziSnom sektoru i, naravno, konkurenciji. Ali Cak ni svi ovi elementi
zajedno nisu dovoljni da obezbede optimalan nivo performansi i

profitabilnu prodaju.

Dakle, sta je zapravo proces prodaje? Jednostavno receno, to je
skup procedura koje odreduju kako kompanija zeli da njen prodajni

tim funkcionise — ,Nacin na koji radimo stvari ovde.”

Najuspesnije organizacije su implementirale proces i sveobuhvatni
okvir za definisanje standarda ucinka. Ovo ukljuCuje procendy,
razvoj, reviziju, pruzanje stalnin povratnih informacija o ucinkuy, kao i
primenu efikasnih i relevantnih alata procesa.

Iz perspektive menadzera prodaje, razvoj konsultativnog procesa
prodaje znaci razvijanje sveobuhvatnog, formalnog, realnog i korak
oo korak onoga sto se od prodavaca ocekuje da urade. Ovo je
jednako prikladno za interne i potpuno reaktivhe prodajne timove
kao i za eksterne proaktivne timove. Ovaj prikaz ukljucuje aktivnosti i
pozive koje moradju da upucuju, odnose koje treba da uspostave
sa potencijalnim klijentima, dokumentaciju koju trelbba da koriste za
prodajne pozive, pitanja o kojima moraju da razgovaraju i resavaju
sa potencijalnim klijentima, i opipljive ciljeve koje moraju da
postignu, u nizu duz puta do svake prodaje, kako bi se postigla
maksimalna efektivnost.

22
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POSVECENOST ZADRZAVANJU KLIJENATA

Rekli smo: Kada je u pitanju briga o nasim klijentima, cesto
postoji jaz — ogroman jaz — izmedu teorije | prakse. Kada
govorimo o odnosima sa klijentima, ne govorimo samo o
radu odeljenja za podrsku kupcima (Customer Service).
Moramo da sagledamo pristup klijentima u celoj kompaniji —
to smo svi mi, a ne jedan ili nekolicina nas. Koliko je jaka vasa

organizacija u zadrzavanju i razvoju postojecin klijenata?”

Ovo su pitanja koja smo postavili i odgovori koje smo dobili..

H 2H )
g B ¥ BEER ©BE °le
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POSVECENOST ZADRZAVANJU KLIJENATA

Koliko je pristup vase organizacije posvecen zadrzavaniju
postojecih klijenata?

] ~y \
2% 18% 35% 35%

Ne bas$ posveéen Neutralno Vrlo posveéen

Koliki procenat vremena vaseg prodajnog tima je posvecen
zadrzavanju klijenata u odnosu Na bavljenje novim poslovima?

0-20%
21-40%
41-60%
61-80%

81-100%

40

Da li sprovodite redovne preglede klijenatao, fokusirajuci se na

njinove specificnosti?

24
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POSVECENOST ZADRZAVANJU KLUENATA

Kada klijent prestane da

posluje sa vama, sta je obicno
porimarni razlog?

Cena
Problemi usluge
Nedostatak finansiranja
Nedostatak paznje

Zastareli proizvodi

Koliko je osoblje koje se susrece sa klijentima efikasno
obuceno u osnovnim meduljudskim vestinama?

Ne bas efikasno Neutralno Vrlo efikasno

Da li vasa organizacija ima uspostavljen formalni proces za
odrzavanje redovnog kontakta sa vasim klijentima?

25
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POSVECENOST ZADRZAVANJU KLIJENATA
- LZAPAZANJA

70% i<oitania .
Ispitanika je reklo da je
njihova kompanija ,Posveena”

00, (35%) ili ,Vrlo posveéena” (35%)
zadrzavanju postojecih klijenata

0 100

3 8 O/O potrosi manje od 40% svog
vremena posvecenog zadrzavanju
klijenata. Jos 31% investira 41%-60%
vremena na ovo.

(| I

56%P 5 6 0/0 sprovodi formalne

redovne kontakte sa svojim
klijentima

26
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POSVECENOST ZADRZAVANJU KLIJENATA
- LZAPAZANJA

17,3% jepr -
J O je priznalo da gubi
zbog premalo paznje prema

klijentima. Rekli su da je to
teste zbog ,cene” (35,9%)

A0% o der o i
O je izjavilo da je njihovo
osoblje koje se susree sa

klijentima ,efikasno” (29%) ili
vrlo efikasno” (11%) obu&eno
za meduljudske vestine

11 i o

599 . o

O je reklo da imaju formalan
proces za odrzavanje redovnog
kontakta sa postojecim klijentima

JasaERuld

27



tq' Sandler | Istrazivacki centar

POSVECENOST ZADRZAVANJU KLIJENATA
- LAKLJUCAK

Odlicno iskustvo kupaca zahteva stvaranje snaznog
komercijalnog partnerstva kako bi se stvorio i odrzao
obostrano produktivan odnos koji sluzi potrebama obe strane,
sada i u buducnosti”. Kljucni koncept ovde je odnos simbioze.
Partnerstvo ne znaci eliminisanje napetosti izmedu kupca |
prodavca — to znaci da organizacije sa najboljim ucinkom
ZNaju kako da uspostave ravnotezu izmedu postizanja

trenutnih rezultata i potpunog razvoja odnosa.

Izmedu 68% i 80% vasin porudzbina ¢e docCi od postojecih
kupaca ove godine. Ako ne pazite na njin, ne njegujete ih,
postujete in i stalno radite na tome da steknete pravo da

radite sa njima, oni ¢e odgovoriti u skladu s tim.

Dakle, koja je vrednost upravljanja ukupnim dozivljajem
kupaca? Povecava potrosnju, a takode i lojalnost, ssanjuje
troskove, promovise vasu kompaniju kroz pozitivnu preporukuy,
razlikuje vas od konkurencije i moze vam pomoci da opravdate
naplatu premijum cena za svoje proizvode i usluge.

Kupci nisu kao maramice, koje treba jednom upotrebiti i potom
odbaciti. Svaka kompanija sa takvim nacinom razmisljanja

uskoro Ce otkriti da je kutija praznal!

28
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POSVECENOST ZADRZAVANJU KLIJENATA
- LAKLJUCAK

Koliko ljudi u vasoj organizaciji treba da bude potpuno
fokusirano na upravljanje ukupnim dozivljajem kupaca?

Na to je lako odgovoriti: Ukupan broj zaposlenin = broj

zaposlenih koji rade na tom poboljsanju.

29
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EFIKASNA SARADNJA
PRODAJE | MARKETINGA

Rekli smo: , Mislimo da su svi prepoznali da su najuspesnije
kompanije uspele da ubede svoj marketing i prodaju da
unaprede svoje odnose. Ova harmonija je stvorila
posvecCenost saradnji za dobrobit organizacije i neizbezno je
rezultirala konstantno superiornim rezultatima. Dakle, zeleli
smo da znamo koliko dobro vase funkcije prodaje |

marketinga rade zajedno? Da li su srecni u saradnji?’

Ovo su pitanja koja smo postavili i odgovori koje smo dobili..

B 0.
|
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EFIKASNA SARADNJA PRODAJE | MARKETINGA

Da li vasa strategija razvoja poslovanija ukljucuje i funkcije
prodaje i marketinga?

- ~ N

6% 29% 30% 21%

Nikada Ponekad Uvek

Koliko je jaka saradnja izmedu prodaje i marketinga?

Ne bas jaka Neutralno Vrio jaka

Koliko je efikasna funkcija marketinga u stalnom otkrivanju novih
prodajnih mogucnosti?

N N N S

18% 32% 22% 8%

Ne bas efikasna Efikasna Vrlo efikasna

31
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EFIKASNA SARADNJA PRODAJE | MARKETINGA

Koliko je prodajni tim efikasan u pracenju lidova koje generise
mMarketing?

~ ~
7% 26% 35% 21?

Ne bas efikasan Efikasan Vrlo efikasan

Koje metode razvoja poslovanja smatrate najefikasnijim?

Procenat %

Referrals  Cold Calls Email Social Social Drugo Telemarketing
Selling Media

Koliko efikasno verujete da prodaja i marketing razumeju uloge |
izazove onih drugin?

Ne bas efikasno Efikasno Vrlo efikasno

32
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EFIKASNA SARADNJA PRODAJE | MARKETINGA
- LZAPAZANJA

809% .
O je reklo da su prilikom
kreiranja strategije razvoja

BEERRRRNC Tl = poslovanja funkcije i prodaije i
marketinga ukljucene ,Ponekad”

(29%), a ,Uvek” (21%)

470/ o . .

O je izjavilo da je saradnja o
izmedu dve funkcije ,Jaka” (28%)
ili ,Vrlo jaka” (19%)

300/ . . .
O je ocenilo marketing
30% ______J) Vrlo efikasnim” u stalnom

otkrivanju novih lidova

33
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EFIKASNA SARADNJA PRODAJE | MARKETINGA
- ZAPAZANJA

Efikasnost prodajnog tima u pracenju

oy Kreiranin lidova ocenilo je
82 /0 ispitanika Efikasno ili bolje”

0 100

Kada se razmislja o najefikasnijim
mMetodama razvoja poslovanija koje
kompanija koristi, prodaja preko
preporuka je na vrhu sa

32,60/0 Na dnu je bila social

selling, social media i telemarketing.

|| TN

74% veruje da njihovi timovi

Za prodaju i marketing razumeju
uloge i izazove onih drugih.

34
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EFIKASNA SARADNJA PRODAJE | MARKETINGA
- LAKLJUCAK

Kako su se vremena promenilal Tamo gde je nekada
mMarketing smatrao da je njinova jedina svrha da podrze
funkciju prodaje, osoblje marketinga sada koraca preko
prodajnog sprata; gledaju prodajni tim u oci; postali su vazan i
sastavni deo ,isturene jedinice”. U stvari, marketinski timovi koji
zNnaju Sta rade su vredni — Cesto i vise — kao i profesionalci

prodaje sa visokim uspehom.

/asto? Napredak u visokokvalitetnim i efikasnim alatima za
uskladivanije prodaje/marketinga pomerio je marketinsku
funkciju na prvu liniju, proizvodedi stalan tok visokokvalitetnih
idova i mogucnosti. U mnogim organizacijama, oni su zamenili
hladne pozive (cold call) i etablirali se kao ,zvezde za stvaranje
novih poslova”,

Oni takode preuzimaju vodecu ulogu u drugim komercijalno
kriticnim zadacima, kao sto su kreiranje strategija drustvenih
mMedijo, dizajn veb stranice, planiranje i organizacija dogadaja
itd.

Jedina stvarna briga je da u vedini organizacija tek treba da
legitimisu svoj odnos sa Prodajom. Nadamo se da Ce se nadi
Nacin da se jednog dana spoje ova dva nacina razmisljanja.

35



é; Sandler | Istrazivacki centar

ZRHVALJUJEMO SE

/elimo da iskoristimo ovu priliku da se zahvalimo svima koji
su podrzali ovu anketu. Nadamo se da Cete i vi uCestvovati
U nasem buducem istrazivanju.

Istrazivacki tim
Sandler Istrazivacki centar
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znak kompanije Sandler Systems, Inc.
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0 SANDLER ISTRAZIVACKOM CENTRU

Sandler Training, najveca kompanija za prodaju, menadzment i
obuku lidera na svetuy, stvorila je novi Sandler istrazivacki centar u
partnerstvu sa Top Sales World, najznacajnijom globalnom
prodajnom zajednicom. Jedinstvena sinergija ovog pdartnerstva
stvorila je opipljivu vrednost i napravila snaznu razliku u svetu

prodaje koji se brzo razvija.

Istrazujuci dinamiku prodaje danas, sutra | u buducnosti, ova
internacionalna inicijativa pruza uticajna istrazivanja globalnoj

prodajnoj zajednici putem najrelevantnijin dostupnih podataka.

Dzonatan Farington, izvrsni direktor JF Initiatives, maticne kompanije
Top Sales World, je nas direktor istrazivanja. ,Dzonatanova sirina
znanja je divna prednost za Sandler istrazivacki centar’, primetio je

Dejvid Metson, predsednik i izvrsni direktor Sandler Training-a.

Farington je rekao:,Odusevijen sam sto imamo jos jednu priliku
da prosirimo nase partnerstvo sa Sandlerom. Veoma se radujem
bliskoj saradnji sa Dejvidom Metsonom i Sandlerovim timom.
Primarni cilf Sandler istrazivackog centra je da pruZi istrazivanje
koji Ce se koristiti za povecanje efikasnosti organizacija i biznisa
Sirom sveta.”

Sandler (www.sandlercom) opsluzuje klijente sirom sveta kroz

mrezu od vise od 250 centara za obuku sa strucnjacima koji nude
programe u oblasti prodaje, upravljanja i liderstva.

Top Sales World (www.TopSalesWorld.com) je jedinstvena

zajednica posvecena iskljucivo prodajnoj profesiji, koja okuplja
vodece svetske strucnjake za prodaju.
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