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UVOD

Svaka komercijalna organizacija treba da posveti odgovarajucu
koliCinu vremena na trazenje i obezbedivanje novih klijenata.

Nazalost, premalo njih ima jasno definisanu strategiju.

Zeleli smo da otkrijemo sta je to sto dobro funkcionise u

najuspesnijim kompanijoma i zasto, kako bismo podelili

njinove tajne.
Kao i obicno, bilo je pet sekcijar:

Lov: dobar, 108 1 zao

Profilisanje klijenata

Ciljanje relevantninh prilika

Strategija rasta u okviru postojecih klijenata
Lov u Coporu

Ovaqj izvestaj se oslanja na rezime nasin nalaza, pruzajuci nam
priliku da podelimo svoja zapazanja i razmisljanja, za koje ponovo
verujemo da ¢e vam pruziti jedinstvenu priliku da uporedite
trenutne nivoe ucinka vase organizacije u odnosu Na najbolje od

najboljin.
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LOV - DOBAR, LOS 1 ZAD

Rekli smo: ,Generisanje lidova je vazna prodajna aktivnost koja
sadi seme rasta za odrzivi razvoj poslovanja, ali postoji toliko
mnogo izvord lidova da proces njihovog generisanja ponekad
moze izazvati da se prodavcei osecaju preoptereceno kada se
bave ovom vitalnom prodajnom aktivhoscu.

Svaka organizacija je jedinstvena i moZe koristiti razlicite pristupe u
SVOjoj potrazi da privuce paznju svog cilinog trzista. Zbog toga
moze biti izuzetno korisno uloziti malo vremena u analizu koje su
inicijative za stvaranje lidova dobro funkcionisale u proslost|, zasto
su dobro funkcionisale i koja pobolisanja se mogu napraviti da bi
se optimizovala njihova efikasnost.”

Ovo su pitanja koja smo postavili i odgovore koje smo dobili..
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LOV - DOBAR, LOS | ZAO

Koliko biste procenili da je procenat ukupnog prodajnog
vremena vase organizacije posvecen trazenju novih klijenata?

\ S -
33.% \ 17.7% 11.7% 5.3%

0-20% 21%-40% 41%-60% 61%-80% 81%-100%

Koje od sledecih metoda je vasa kompanija je koristila da
privuce nove klijente?

Cold Calling

Email

Social Selling

Referrals

Exhibitions

Networking Events
Channels

Marketing Lead Generations

Drugo

0 500 1,000 1,500
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LOV - DOBAR, LOS | ZAO

Koje druge metode je vasa kompanija koristila da privuce
nove klijente?

UCesce u dogadajima
Digitalne kampanje
Content marketing

Advertising
Direktna posta

Savezi

Outsourcing Prospects

Obicno su neke inicijative funkcionisale bolje od drugih,
koje su bile najmanje uspesne za vasu organizaciju?

Cold Email Social Referrals Exhibitions Networking Channels Marketing
Calling Selling

6
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LOV - DOBAR, LOS | ZAO

A koje su bile najuspesnije?

1,200 ~

1,000 ~

800

600 -

400
200
0 —
Cold Email Social  Referrals Exhibitions Networking Channels Marketing
Calling Selling

Mnoga nova prodajna tehnoloska resSenja su uvedena poslednijih
godina. Koja su bila najefikasnija za priviacenje novih klijenata
VaSOoj organizaciji?

300

CRM Discover Email Google  HubSpot Linkedin  Referrals Sales Social Social
Marketing AdWords Training Media Selling
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LOV - DOBAR, LOS | ZAO - ZAPAZANJA

e Na pitanje Koje od sledecCih metoda je vasa kompanija
je koristila da privuce nove klijente’, Referrals su bili

-----

Events, Digital Campaigns i Content Marketing takode su
oili popularni.

e Uprkos Cinjenici da je Cold Calling naveden kao jedna od
tri najvise korisCene metode, on je takode opisan kao
najmanje uspesan, kao i Email Marketing, Exhibitions i
Social Selling.

----- ..

e Nasuprot tome, najcesCi metod koji je korisCen bio je i
najvise uspesan — Referrals.

e Takode smo Zeleli da otkrijemo koja su se prodajna

tehnoloska reSenja pokazala najuspesnijim, a Linkedin

je oCigledno najpopularniji izbor.
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LOV - DOBAR, LOS | ZAO - ZAKLJUCAK

Evo jednog zanimljivog pitanja za vas: Koliko kosta vasu kompaniju
da generise jedan lid?

Evo jos jednog jednako zanimljivog pitanja: Koliko lidova treba da
generise vasa kompanija da bi ostvarila jednu prodaju?

Realnost je da postoji toliko mnogo izvora lidova da proces
njinovog generisanja ponekad moze prouzrokovati da se prodavci
oseCaju preoptereceno kada se bave ovom vitalnom prodajnom

aktivnoscu.

Svaka organizacija je jedinstvena i moze koristiti razliCite pristupe u
svojoj potrazi da privuce paznju svog ciljnog trzista. (Ovo ¢e postati
jos jasnije kada kreirate svoj profil idealnog klijenta.) Zato je od
sustinskog znacaja da ulozite neko vreme u analizu koje su
inicijative za stvaranje lidova dobro funkcionisale u proslosti, zasto
su dobro funkcionisale i koja poboljsanja se mogu napraviti da bi

se optimizovala njihova efikasnost.

Postoje tri oblasti koje morate uzeti u obzir, a koje mogu PoOoMOCi
da se objektivnije procene razlicite inicijative za stvaranje lidova.

e Efikasnost — koje aktivhosti generisanja lidova su proizvele
najkvalitetnije lidove?

e TroSkovi — koliki su bili opipljivi troskovi za svaku inicijativu za
stvaranje lidova?

e Vreme — koliko vremena je bilo potrelbno za kreiranje |
pracenje svake inicijative?
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LOV - DOBAR, LOS | ZAO - ZAKLJUCAK

Osim ako ne budemo precizno upravljali nasim naporima za
generisanje lidova, nasi prodavci Ce i dalje biti preopterecen,
postizace manje i sigurno nece raditi na optimalnom nivou.

10
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PROFILISANJE KLIJENATA

Rekli smo: ,Sto je vise postojecih klijenata kojima prodavci
upravljaju, manje vremena mogu da se posvete trazenju novih
klijenata. Stoga su im potrebni objektivni kriterijumi kako bi odredili
kome od svojih potencijalnih klijenata da se prvo obrate. Ovo moze
da proizvede ogromnu ustedu vremena posto su najuspesnije
organizacije povecale prodaju iskljucivo uvodenjem i korisCenjem
JKriterijuma potencijalnih klijenata”. Koncept ukljucuje kreiranje
profila tipova klijenata koji nude najveci potencijal za poslovanje.
Faktori koji uticu na prioritet klijenta mogu ukljucivati nivo poslovnih
potreba, budzet, referentne klijente u istoj industrij, demografiju, itd.
Ova vrsta jednostavnog sistema rangiranja omogucava
prodajnom timu da odredi koje potencijalne klijente Ce prvo ciljati
kako bi se osiguralo da se svi pravi ljudi kontaktiraju.”

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

=] 11
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PROFILISANJE KLIJENATA

Da li je vasa organizacija napravila profil karakteristika idealnog

klijenta?
y
60.8% \ 10.4%

Da Ne Ne znam

Da i ste bazirani na tom profilu?

Trenutno najbolji klijenti
Dubinsko istrazivanje

Drugo

100 200 300 400 500 600 700 800 900 1,000

Navedite druge stavke na kojima ste bazirali profil:

Starost, prinod, baza imovine, poslovne potrebe
Uklapanje

Geografski polozaj, stanovnistvo

Dobar ekonomski potencijal, otvoren i odgovoran
Zahtevi industrije

Trzisni uslovi

Broj zaposlenin i godisnji prihod

Broj prodavaca u organizaciji

Ponasanje pri kupovini u proslosti, iskustvo itd.
Profitabilnost

12
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PROFILISANJE KLIJENATA

Koje su to karakteristike vaseg idealnog klijenta?

Velicina Finansijska Geografija Kulturolosko Potencijal Drugo
kompanije odrzivost uklapanje rasta

Navedite ostale karakteristike:

Godisnji prinod

Digitalna zrelost

Finansijska stabilnost

Industrija

Liderstvo

Organizaciona struktura

Privatno viasnistvo

Tehnoloski stek

Titulo, nacin razmisljanja, pristup problemima

13
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PROFILISANJE KLIJENATA

Koliki procenat vase trenutne baze klijenata odgovara vasem
idealnom profilu klijenta?

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

81-100%

20 25 30 35

Koliko ¢esto azurirate svoj idealni profil klijenta?

MesecCno Kvartalno Godisnje Svake 2 godine

14
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PROFILISANJE KLIJENATA - ZAPAZANJA

6],30/0 ispitanika nam je reklo da su
napravili profil ,idealnog klijenta”
VecCina je to bazirala na osnovu svojih

najooljin klijenata. Mnogi su takode
sproveli dubinska istrazivania.

I I I
VeliCina Finansijska Potencijal
kompanije odrzivost rasta

Na pitanje koje su karakteristike trazili prilikom
kreiranja svog idealnog profilg, veliCina kompanije,
potencijal rasta i finansijska odrzivost bile su prve tri.

15
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PROFILISANJE KLIJENATA - ZAPAZANJA

Vecina veruje da se njinovih trenutnin
klijenata, u stvari, uklapa u njihov idealan profil,
a veliki broj veruje da odgovara njinovim

kriterijumima.

Cini se da organizacije obi¢no preispituju i
azuriraju svoje idealne profile godisnje, iako je

jedan broj ispitanika rekao da reviziju vrse
kvartalno ili cak mesecno.

16
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PROFILISANJE KLIJENATA - ZAKLJUCAK

Kada odlucujete o tome koje metode generisanja lidova
najbolje funkcionisu za vas i vasu organizaciju, pomaze vam
ako imate jasniju sliku o tipovima klijenata koje zelite da
privucete. To znaci pravljenje idealnog profila klijenta.

Dovoljno je reci da pridrzavanje vaseg idealnog profila odmanh

eliminise ciljeve koji su neprikladni, tako da se fokusirate samo
na dobitne/profitabilne prilike.

17
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CILJANJE RELEVANTNIH PRILIKA

Rekli smo: ,Istrazivanje svake prodajne prilike koja se ukaze nije ni
prakticno, ni isplativo. Kvalifikacija je kliucna kompetencija koju svaki
profesionalni prodavac treba da usvoji sto je pre moguce. Raditi
na maksimi da je ,svaki posao dobar posao” je nerealno i potpuno
pogresno. Potrebna je ista kolicina vremena za jednu neprofitabilnu
prodajnu priliku koliko | za profitabilnu. Sposobnost da se odred
kojoj prodajnoj prilici pripada je ono sto moze imati ogroman uticaj
Nna uspeh organizacije.”

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

s ] 18
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CILJANJE RELEVANTNIH PRILIKA

Koliko efikasno vasa organizacija odlucuje koje prodajne prilike da
odabere?

~ DS
6.3% 36.% 34.% 9.6%

Ne bas efikasno Neutralno Vrlo efikasno

Koliko je kriticna za vasu odluku velicina prihoda te prodajne prilike?

OOOLO

Ne bas kritiéna Neutralno Vrlo kritiéna

| koliko je znacajna marza i profitabilnost?

3.3% 24.% 42.9% 23.7)

(o)

Ne bas zna€ajna Neutralno Vrlo znaéajna

19
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GILJANJE RELEVANTNIH PRILIKA

Koliko je, po vasem misljenju, vazna vasa sposobnost da isporucite?

1 y
0.7% 6.9% 25) 65.8%

Ne bas vazna Neutralno Vrlo vazna

lako se kratkorocna korist ne moze preceniti, koliko je vazna
dugorocna vrednost posla u vasoj odluci da krenete za tom prilikom?

OOLOO

Ne bas vazna Neutralno Vrlo vazna

20
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CILJANJE RELEVANTNIH PRILIKA - ZAPAZANJA

43,4% Jje potvrdilo da je njihova
organizacija efikasna (34%) ili vrlo
efikasna (9,4%) u odlucivanju o tome
koje prilike da odalberu.

0 100

58,9% je reklo da je velicina prodajne
orilike bila kritiena (45%) ili vrlo kritiéna
(13,9%) u ciljanju relevantnih prilika.

VW 606.8%

C— )

veruje da su marza i profitabilnost
znacajne (43%) ili vrlo zna&ajne (23,8%) u
ciljanju relevantnih prilika.

21
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CILJANJE RELEVANTNIH PRILIKA - ZAPAZANJA

91o%

9],5% smatra da je sposobnost da se
isporuci bilo vazno (24,4%) ili vrlo vazno
(67)%) kada se ciljaju relevantne prilike.

84% v 81,4% nam je reklo da je vazna (38,5%) il
(—— ) vrlo vazna (42,9%) dugoro¢na vrednost
posla u odluci da se krene za tom prilikom.

22
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CILJANJE RELEVANTNIH PRILIKA - ZAKLJUCAK

Lako moze da se donese pogresan zakljucak da je u danasnjem
prodajnom okruzenju, potrelbono da se kvalifikuje svaka prodajna prilika
na pocetku ciklusa prodaje/kupovine. Konkurencija je jaca nego ikada
ranije; klijenti biraju nas radije nego obrnuto; kvote se propustaju kad
ste nadomak ciljo, — svi ubedljivi razlozi da se zakljuci da je svaki posao
dobar posao, zar ne? NE, rekli bismo — veoma, veomad pogresnol!

Iskusni profesionalci u potpunosti razumeju i vrednost i vaznost
temeljne i objektivne kvalifikacije — ne samo na samom pocetky, vec |
tokom celog ciklusa prodaje. Kvalifikacija je proces, a ne dogadaiy, i svi
prodavci treba da budu u potpunosti vesti u tome.

Nije neprirodno da kako se vrednost proizvoda, usluge ili resenja
povecava, proporcionalno se poveca i dubina kvalifikacije. Ali s
obzirom na to da troskovi prodaje rastu i da je vreme prodaje tako

dragoceno, potrebna je znatna promisljenost u proddiji.

Imamo na dohvat ruke mnostvo odlicnih softverskin resenja koja

pruzaju pristup vrednim informacijoma, ali u ,velikoj prodaji” nista ne
zamenjuje prve sastanke licem u lice.

23
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CILJANJE RELEVANTNIH PRILIKA - ZAKLJUCAK

Samo uz rigorozne kvalifikacije prodavac ¢e moci da odgovori na
sledecCa pitanja kada se vrati u kancelariju:

* Da li postoji zahtev/potreba koju moja kompanija moze da zadovolji?
® Dali posao moze da se dobije?

e Dali zelimo da ga dobijemo?

Nakon pravilne, objektivhe analize, najoolji profesionalci u prodaii
nece se upustiti u takvu prodajnu priliku ako je odgovor na bilo koje
od tih pitanja ,Ne.” Oni Ce radije uloziti svoje dragoceno vreme
prodaje u identifikaciju i zatvaranje prodajnih prilika koje Ce
obezbediti profitabilan povracaj te investicije.

24
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STRATEGIJA RASTA U OKVIRU
POSTOJECIH KLIJENATA

Rekli smo: ,Uprkos tome koju god statistiku da pogledate, sada
kosta pet, deset ili Cak petnaest puta vise da biste lociralj,
kvalifikovali i prodali novom klijentu u odnosu na postojece. Sama
ova Cinjenica bi trebalo da podstakne sve prodajne organizacije
da ispitaju nacin na koji upravijaju i povecavaju svoju trenutnu
bazu klijenata.

Nema sumnje da je jedna od najznacajnijin neiskoriscenih
mogucnosti za povecanje prodaje i profita marljivo povecanje
vase baze postojecih klijenata jer trenutni klijenti, u proseku, trose
skoro /0% vise na naknadne kupovine nego Na svoju prvu
porudzbinu. Ovo ne utice samo Na vas - niste sami. Vecina

kompanija veruje da bi trebalo da ostvaruju vise prihoda od svojih
strateskih klijenata.

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

=] 25
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STRATEGIJA RASTA U OKVIRU POSTOJECIH KLIJENATA

Koliko je vasa organizacija uspesna u obezbedivanju dodatnog
posla sa novim klijentom nakon prve pobede?

" \
3.1% 26.% 42.@ 17.2%

Ne ba$ uspesna Neutralno Vrlo uspesna

Koliko je vasa organizacija efikasna u prodaji drugih proizvoda ili
usluga iz vaseg portfelja trenutnim klijentima?

Ne bas efikasna Neutralno Vrlo efikasna

lako je opste prinvaceno da je vazno voditi racuna o rastu, koliko je
vaSa organizacija posvecena kvalitetu isporuke?

: ~
1.6% 12.7% 30.& 51.7%

Ne ba$ posve€ena Neutralno Vrlo posveéena

26
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STRATEGIJA RASTA U OKVIRU POSTOJECIH KLIJENATA

Koliko efikasno vasa organizacija razume sta znaci uspeh za svakog
od vasih pojedinacnih klijenata?

: ~
2.4% 29.& 36.@ 22.&

Ne bas efikasno Neutralno Vrlo efikasno

Kao rezultat doslednog uspeha sa vasim postojecim klijentima, koje
od sledecCin mogucnosti kolaterala koristite?

Preporuke

Vertikalna ekspanzija
trzista

Replicirana reSenja

Koristeci partnerstva

Ostalo

0 200 400 600 800 1,000 1,200 1,400

Navedite druge vrste kolaterala koje mozete iskoristiti:

e Studije slucaja

e Kanali

e Dogaddaji u zajednici

e ftksterno kuplieni podaci
® Rast u okviru klijenta

® Odnosi

® Sajmovi

® Up-selling, cross-selling
* \Webinari

27
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STRATEGIJA RASTA U OKVIRU POSTOJECIH
KLIJENATA - ZAPAZANJA

60% je reklo da je bilo uspesno

(42,5%) ili vrlo uspesno (17,5%) u
obezbedivanju dodatnog posla sa
novim klijentom nakon prve pobede.

S I )]

48,8% je uspesno (42,5%) li vrlo
uspesno (12,4%) u prodaji drugin
proizvoda ili usluga iz svog portfelja
trenutnim klijentima.

82,30/0 je izjavilo da su posveceni
(30,3%) ili vrlo posveéeni (52%)
kvalitetu isporuke.

28
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STRATEGIJA RASTA U OKVIRU POSTOJECIH
KLIJENATA- ZAPAZANJA

Na pitanje: Koliko efikasno vasa

o § .. V37.2%
organizacija razume sta uspen znaci (G )
za svakog od vasih pojedinacnin
klijenata?” veruje da efikasno ¥ 22.2%

(e )

razumeju, a 22,2% je reklo da vrlo
efikasno razumeju.

Na kraju, u ovoj kategoriji smo pitali ,Kao rezultat
doslednog uspeha sa vasim postojeCim nalozima, koje
od sledecih vrsta kolaterala koristite?” Preporuke su
najkoriscenije, pracene korid€enjem partnerstava i
repliciranim resenjima.

29
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STRATEGIJA RASTA U OKVIRU POSTOJECIH
KLIJENATA - ZAKLJUGAK

Vitalno vazna prodajna aktivnost je upravljanje postojecim
klijentima kako bi se konsolidovali i razvili odnosi. lpak, nazalost,
kada se uporedi tokom vremena, nivoi interesovanja klijenata su se
povecali, dok je interesovanje prodavaca imalo tendenciju da
opada. Ovo stvara ,jaz u odnosima’, U potpunosti zbog
zadovoljenja samo soptsvenih potreba.

Drugi veliki problem je to sto prodavac precesto ne uspeva da
prosiri svoju ,bazu kontakata” kao sto ovo istrazivanje dokazuje, sto

rezultira ranjivosti i izlozenoscu konkurentskim aktivhostima.

30
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STRATEGIJA RASTA U OKVIRU POSTOJECIH
KLIJENATA - ZAKLJUGAK

Iz perspektive lidera prodaje, ovo je veoma zabrinjavajuca statistika..

Veli¢ina klijenta (broj zaposlenih): manje od 200

Prosecan broj influensera koji kupuju: 343

Broj influensera koje su posetili prodavci: 1,72

Veli¢ina klijenta (broj zaposlenih): 200 - 400

Prosecan broj influensera koji kupuju: 4,85

Broj influensera koje su posetili prodavci: 1,75

Veli¢ina klijenta (broj zaposlenih): 401 — 1000
Prosecan broj influensera koji kupuju: 5.81

Broj influensera koje su posetili prodavci: 190

Veli¢ina klijenta (broj zaposlenih): 1001+
Prosecan broj influensera koji kupuju: 6.50

Broj influensera koje su posetili prodavci: .65

Bez odrzivog pristupa tekucim aktivnostima servisiranja i podrske,
klijenti za koje su bili potrelbni meseci da se dobiju na kraju su
izgubljeni zbog nedostatka interesovanja od strane dobavljaca.
Danasniji klijenti traze poslovne partnere koji su voljni i sposobni da
dele rizike dok pravilno upravljaju Citavim procesom prodaije.

31
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LOV U COPORU

Rekli smo:, Timska prodaja okuplja ljude iz cele organizacije,
pri cemu svaki pojedinac igra ulogu u procesu prodaje. Ova
saradnja nam omogucava da popunimo tim ,specijalistima’,
povecavajuci verovatnocu uskladivanja i povolinih ishoda.”

Ovo su pitanja koja smo postavili i odgovore koje smo dobili..
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LOV U COPORU

Koliko je efikasna vasa organizacija u prikupljanju svih svojin , ljudskih
sredstava” za dobijanje novih poslova?

7.4% 33.6% 28.8% 12.4%
Ne bas efikasna Neutralno Vrlo efikasna

U okviru vaseg poslovnog modela, pored prodajnog tima, koje funkcije
su najefikasnije u timskoj prodaji?

lzvrSne funkcije
Tim za isporuku
Predmetni stru¢njaci

Vertikalni specijalista

Ostale

100 200 300 400 500 600 700 800

Navedite druge vrste kolaterala koje mozete iskoristiti:

Enablement
Unutrasnji prodajni tim

Tehnicke usluge

* Inzenjeri aplikacija e Dizajneri enterijera

e Savetnici e [T tehnicari

* Specijalista za brendove e Marketing

e Hemicar e Umrezavanje

e Glavniinzenjeri e Operativni menadzeri
e Usluge podrske e Specijalista proizvoda
e Klijentima e Menadzeri projekata
e Dizajneri e Preporuke

[ ] [ ]
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LOV U COPORU

S druge strane, ,timska kupovina” je takode strategija: koliko efikasno
se vasa organizacija uskladuje sa vise pojedinaca unutar ,mreze
kupaca?

9.8% 47.8% 25.9% 5.9%
Ne bas efikasno Neutralno Vrlo efikasno

U svakoj grupnoj inicijativi komunikacija je kriticna. Koliko efikasno vasa
organizacija komunicira kroz prodajni tim kada juri veliku prodajnu
priliku?

6.2% 31.8% 32.1% 14.3%

Ne bas efikasno Neutralno Vrlo efikasno

Od svih aktivnosti lova u coporu’, koje od ovin imaju najvedi
uticaj na vasu organizaciju?

Planiranje

Prodaijni pozivi/sastanci
Predlog/Razvoj
Prezentacije

Pregovori

Ostalo

0 200 400 600 800 1,000 1,200
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LOV U COPORU

Navedite druge aktivhosti koje imaju najveci uticaj na vasu organizaciju:

e Trazenje novca

e Postavljanje pitanja da bi se otkrio bol i da bi potencijalni klijenti
uklonili prepreke koje su sami postavili

Komunikacije

Kvalitet isporuke

Pokusavanje da se razume situacija klijenta

Trazenje protencijalnin klijenata

Preporuke

Ciljanje klijenata
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LOV U COPORU - ZAPAZANJA

smatra da je njihova
organizacija efikasna (28,5%) ili
vrlo efikasna (12,4%) u prikupljanju

svih svojih ljudskih sredstava” za
dobijanje novih poslova.

Funkcije koje se smatraju najefikasnijim u timskoj

orodaiji su izvrsne funkcije, tim za isporuku |
predmetni strucnjaci, tim redosledom.

Pitali smo: Koliko efikasno se

vasa organizacija uskladuje

sa vise pojedinaca unutar

mreze kupaca? 30,7% je

0 0o reklo efikasno (25,4%) ili vrlo
efikasno (5,3%).

36



Q Sandler | Istrazivacki centar

LOV U COPORU - ZAPAZANJA

/a efikasnu komunikaciju kroz
prodajni tim kada juri veliku
prodajnu priliky, 44,9°/o je
potvrdilo da su to postigli efikasno
(31,6%) ili vrlo efikasno (14,3%)

Naojuticajnije aktivhosti kada se ,lovi u Coporu” su
prodaijni pozivi/sastanci, predlog/razvoj i odrzavanje
prezentacija.
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LOV U COPORU - ZAKLJUCAK

Timska prodaija je prodajna strategija koja se obicno koristi u
prodaiji velikim klijentima za sklapanje vise poslova. Jednostavno
receno, timska prodaja je zajedniCki prodajni pristup koji ukljucuje
rasporedivanje vasin najvaznijin organizacionih sredstava — vasin
judi — da biste dobili poslove. U svetu velikih klijenatag, to nije nista

drugo do vestina prezivljavanja.

Timska prodaja moze ukljucivati dovodenje drugih internin ili
eksternih Clanova tima kako bi se povecala verovatnoca pobede.
Cesto je to sveobuhvatna strategija koja se koristi za upravijanje
slozenim poslovima, koja ukljucuje formalne medufunkcionalne
timove sa predstavnicima prodaje, marketinga, korisniCke podrske,
viseg rukovodstva i drugin koji saraduju tokom prodajnog ciklusa.

Prodaja je tradicionalno bila kultura takmicenja — sa clanovima

tima koji se direktno ili indirektno suprotstavljaju jedni drugima kroz

njinovu statistiku i rangiranje prikazane na vodecim tablama kako
oi svi mogli da vide. lako konkurencija ima svoje prednosti,
saradnja je novo tajno oruzje. Prema nedavnim istrazivanjima,
sugerisano je da timska prodaja povecava vase sanse za

sklapanje posla za vise od 2507%.
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PET NAJVAZNIJIH UVIDA

 Referral prodaja je najjaci — i najjeftiniji — oblik prodaje i trebalo

bi da se formalno primeni u svakoj prodajnoj organizaciji.

 Kreiranje profila idealnog klijenta osigurava da profesionalci za

prodaju na prvoj liniji ciljaju samo prodajne Mmogucnosti koje su
dobitne i profitabilne.

« Drzati se pipeline-a i koriS¢enje rigoroznog procesa kvalifikacije
oslobodice prodavcima vreme da sklope najznacajnije poslove.

« Sto vide organizacija zna o svojoj postojecoj bazi klijenata, otkrice
vise dodatnih prodajnih prilika, zbog cega je od sustinskog

znacaja imati Planove za kljucne klijente” za svakog od nijin.
* Podesite svoju ljudsku imovinu” da znacajno povecate svoje

sanse za pobedu u velikim poslovima. Kada se pravilno upravlja,
timska prodaja zaista funkcionise!
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METHODOLOGIJA ISTRAZIVANJA

Ovo istrazivanje predstavlja podatke koje je dostavilo 1565
pojedinaca, iz vise od 800 razliCitih biznisa ili kompanija iz 66 zemaljo.
Pozivi za ucesce u anketi su digitalno distribuirani korisCenjem
drustvenih medija, elektronske poste i drugin digitalnin publikacija.
Anketom su prikupljeni podaci od 6. januara do 7. marta 2020. godine.

. . . - -

0.7% 1% 18.8% /3.1% 3.6%
Afrika Azija Australija Evropa Severna Juzna
Amerika Amerika
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METHODOLOGIJA ISTRAZIVANJA

Starost ispitanika

60
40
20 38.2%
0
<34 35-54 55+
Uloga ispitanika
Account Manager
Sales Manager
Drugo
Marketing
0 10 20 30

B Procenti %

Industrije

Poljoprivreda
Gradevinarstvo
Nafta i gas
Zdravstvena zastita
Osiguranje
Proizvodnja
Rudarstvo

Ostalo

Javni sektor

Telekomunikacije

20

[l Procenti %

4]



4@579' Sandler | IstraZivacki centar

REZIME

Dozvolite nam da ponovo iskoristimo ovu priliku da vam se
iskreno zahvalimo sto ste podrzali ovu anketu. Nadamo se
da Cete i vi ucestvovati u nasem buducem istrazivanju.

Istrazivacki tim
Sandler Istrazivacki centar
www.sandlercom/research
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