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« Liderstvo
« Upravljanje ljudima

+ Koucingiobuka

« Tehnologija

« Upravljanje ljudskim kapitalom

« Kvalifikovani kontakti (Pipeline) - generisanje i upravljanje

Verujemo da je klju¢no da sva istrazivanja budu potpuno transparentna: Morate
znati broj uklju¢enih ispitanika; geografsku lokaciju; starosne grupe, nazive
poslova i delatnosti jer samo tada mozete biti sigurni u aktuelnost i relevantnost.
Imajuci to na umu, mozemo potvrditi da je ova anketa ukljucivala:

501. ispitanika iz 40 zemalja u 6 regiona.

@ Sandler | Research Center UuvoD



Postaje sve jasnije da su one organizacije koje su napravile tranziciju brze od
mnogih svojih kolega ili konkurenata one koje su najbolje prosle. Brzim zaokretom,
oni ne samo da su impresionirali svoje postojece kupce svojom komercijalnom
agilnoSc¢u i dostupnoséu, vec su takode bili u mogucnosti da privuku nove
potencijalne klijente - iako ih je, sasvim prirodno, brojc¢ano bilo manje.

U tome lezi tajna za lidere prodaje koji zele da pruze korak u 2021. godini, umesto
da traze izgovore iverovatno ostanu neprimeceni. Oni apsolutno moraju da
naoruzaju svoje prodajne timove svim oruzjem koje ¢e im trebati u narednih
dvanaest meseci i kasnije; ne samo da bi pobedili u povremenim okr8ajima veciu
punoj borbi.

Sta to znaci?

To znaci prepoznavanje promena u vasem kratkoro¢nom i dugoro¢nom
konkurentskom pejzazu i prilagodavanje svoje strategije u skladu sa tim. To znaci da
se priblizite svom timu i da rigorozno preispitujete svaki aspekt od ,onboardinga” do
implementacije potpuno odgovaraju¢eg programa prekvalifikacije/poboljSanja
vesting, jer prema rezultatima ove ankete, 63,2% nema takav plan, a 55% nije
procenilo svoje ljude u odnosu na vestine koje ¢e im biti potrebne za budu¢nost.

- nastavak na strani 5

@Sandlerﬁm | Research Center KRATAK PREGLED 4
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Dok budete pregledali ovaj izvestaj, nadamo se da ¢ete ne samo da pratiti
statistiku, vec i da razmotrite nasSa zapazanja i da obratite posebnu paznju na nase
najvaznije impresije.

Jonathan Farrington
Direktor istrazivackog centra

@Sandlerﬁ | Research Center KRATAK PREGLED 5



Da li je ikada bilo kriti¢nije vreme u kojem je bilo neophodna
rigorozna, a opet fleksibilna strategija prodaje? U prodajnom
okruzenju koje se brzo menja, komercijalna spretnost je klju¢na
kao i dobro osmisljena, ostvariva strategija koja ¢e delovati kao
mapa rute za prodajnu funkciju, pruzajuci ne samo smernice, vec i
referentne tacke.

@'Sandlel;\ Research Center STRATEGIUA 6



Da li se vas proces prodaje promenio kao rezultat nedavnog prelaska na prodaju na daljinu?

( YEEEZED &

DA NISAM
NE SIGURAN

Da li ste identifikovali nedostatke u vasem prodajnom procesu ili strategiji prodaje; ako jeste,
gde? (Najcitiranije teme)

+Na daljinu/virtuelno okruzenje +  Duzi ciklus prodaje

+  Prospekting + Upravljanje na daljinu
+  Pracenje procesa prodaje +  Onboarding

+ Lead Generation «  Zaposljavanje

+  Komunikacije

Da li postoje promene koje uti¢u kratkoroc¢no ili dugoro¢no na vase poslovanje, a vezane su za
konkurenciju? Ako postoje, koje su to promene?

77%
23*

NE

Kratkorocne ili dugoro¢ne promene koje uti¢u na vase poslovanje, a vezane sa konkurencijom.
(Najcitiranije teme)

Kratkorocne Dugorocne
+  Marketing +  Eskontovanje
+  Automatizacija *  Proces digitalne prodaje
+Unutrasnja prodaja +  Gubitak mogucnosti prodaje licem u lice
+ Proces digitalne prodaje +  Prilagodavanje klju¢nog indikatora performansi
+ Povecana globalna konkurencija +  Duzi ciklusi prodaje

+  Biti primecen u digitalnom svetu

Da lije doSlo do nekih promena u vasem onboarding procesu od dolaska COVID-19?
7/ 0
27 38%
DA NE

@Sandler;l Research Center STRATEGIJA 7



Da liimate mehanizam testiranja za proveru da li novi zaposleni primaju i zadrzavaju vazne
informacije koje dobiju tokom onboarding procesa?

46% 547

Koliki procenat prodajnog tima se pridrzava prodajnog procesa?

w S \

5.2% 12.1% 20.8%

1-20% 21-40% 41-60%
20.5% 29.5% 11.8%
61-80% 81-100% NISAM SIGURAN

Da li se povecala posvecenost zadrzavanju postojecih klijenata?

827

NISAM SIGURAN

Koliko je sada tesko identifikovati i locirati nove moguénosti/potencijalne klijente
u poredenju sa pre-COVID19?

C ) 40.8% D S

MNOGO TEZE OTPRILIKE ISTO MNOGO LAKSE

@Sandlel;l Research Center STRATEGIUA 8



62% 46

je promenilo svoj onboarding proces ima mehanizam testiranja za proveru da li novi
od dolaska COVID-19. zaposleni primaju i zadrzavaju informacije koje
dobiju tokom onboarding procesa.

827 62"

su bili svedoci povecanju posvecenosti smatra da je tesko ili mnogo teze lociratii
zadrzavanja postojecih klijenata. prodati novim potencijalnim klijentima u
poredenju sa vremenom pre dolaska COVID-19.

@Sandleg\ Research Center STRATEGIJUA 9
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realnog i korak po korak nacrta onoga Sto se od prodavaca ocekuje da urade. Ovo je
jednako prikladno za interne i potpuno reaktivne prodajne timove kao i za eksterne
proaktivne.

)(
| |

Ovaj nacrt ukljucuje aktivnosti i pozive koje moraju da upucuju, odnose koje treba da
uspostave sa potencijalnim klijentima, dokumentaciju koju treba da koriste u prodajnim
pozivima, pitanja o kojima moraju da razgovaraju i reSavaju sa potencijalnim klijentima, i
opipljive ciljeve koje moraju da postignu sekvencijalno na putu do svake prodaje, kako
bi se postigla maksimalna efektivnost.

Menadzment prodaje moze tek kada postoji takav nacrt biti u poziciji da:

Prati aktivnost, napredak i rezultate prodajnog osoblja
+  Proceni probleme kako se pojave i preduzme odgovarajuce mere
Efikasno preusmeri napore pojedinacnih prodajnih predstavnika

lako mnoge organizacije cene vaznost fokusiranja na kupca i nejasno govore o svom
Jkonsultativnom procesu prodaje”, iznenadujuce mali broj lidera prodaje ulaze vreme
i energiju potrebnu za razvoj formalnog procesa prodaje - procesa koji je
istovremeno detaljan i elasti¢an, dovoljno da usmerava svoje prodavce i omogucava
efikasno upravljanje njihovim naporima.

Budite sigurni da je veéa verovatnoca da ¢e dobro osmisljena prodajna strategija i
proces prodaje postici odrzivi rast prodaje, efikasno i pouzdano.

@Sandleg\ Research Center STRATEGIJA 10



Liderstvo se sve viSe bavi mekim vestinama - timskim radom,
komunikacijom i motivacijom. Problem je u tome Sto je za mnoge
rukovodioce, meke vestine i dalje najteze razumeti, a kamoli
savladati. Lideri buduénosti ¢e takode morati da budu
emocionalno efikasni. Oni ¢e promovisati raznolikost, umesto da
promovisu ljude po sopstvenom liku. Oni ¢e podstaci
eksperimentisanje i omoguditi ljudima da uce iz neuspeha. Oni e
graditi i razvijati ljude.

@'Sandlel;\ Research Center LIDERSTVO M



Kako odrzavate moral, motivaciju i zadrzavate svoje najbolje prodavce ako zaraduju manje?
(Najcitiranije teme)

Kompenzacija
Prilagodavanje klju¢nog indikatora performansi
+  Proslava malih pobeda
+  Povecana komunikacija
+  Svakodnevno druzenje
+ Individualni razvoj
Pravi/iskreni razgovor
Trening jedan na jedan

Koje nove ili poboljSane vestine treba da savladate u ovom trenutku?
(Najcitiranije teme)

+  Odgovornost
+  Vestine slusanja
+  Virtuelne tehnike
Razvijanje odnosa
+ Koucing
«  Strpljenje
+  Prospekting
+ Razvoj kvalitetnih odnosa putem drustvenih mreza
+  Nove tehnologije
Upravljanje vremenom

Da li ste stvorili komunikaciju sa zaposlenima koja koristi Sirok spektar
modaliteta specifi¢nih za ovu trenutnu prodajnu klimu?

41%  39% oo

RADIM NA TOME NE

Da li liderski tim Salje doslednu poruku zaposlenima i klijentima/kupcima?

=X D

SVI VECINA NE SVI NE

@Sandlel;\ Research Center LIDERSTVO 12



Da li licno komunicirate ¢esce ili rede sa postojecim kupcima/klijentima?

6 O 70 29% -

VISE ISTO MANJE

Gde su dve najvece praznine u vasem pristupu liderstvu danas?
(Najcitiranije teme)

+  Odgovornost

+ Upravljanje promenama

+  Koucing na daljinu

+  Vestine digitalne komunikacije
Konkurentske promene
Razvoj

«  Zaposljavanje

+  Motivacija

+ Upravljanje na daljinu

+  Prodajni proces

Koje tri oblasti su se pojavile u vasem poslu u kojima sada kazete ,moguce je” gde u
proslosti ne biste ni razmisljali o toj ideji? (Najcitiranije teme)

«  Zakazivanje sastanaka
+ Radnadaljinu
«  Zaposljavanje na daljinu
+  Smanjenje osoblja
Geografsko Sirenje
+  Manje putovanja
« Cenovne koncesije
« Targetiranje zdravstvene industrije
+  Bolje koris¢enje video zapisa
+  Brzina promene

@'Sandlel;\ Research Center LIDERSTVO 13



= ove DODO dane

trenutku, prvih pet su:
Odgovornost, Vestine slusanja, Virtuelne
tehnike, Razvijanje odnosai Koucing.

477 30.2%

je stvorilo ritam komunikacije sa zaposlenima potvrdilo da liderski tim ima doslednu
koja je specifi¢na za ovu trenutnu prodajnu poruku zaposlenima i klijentima/kupcima.
klimu.

607

cesce licno komuniciraju sa postoje¢im
klijentima/kupcima.

@Sandleg\ Research Center LIDERSTVO
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Vestine potrebne za upravLanJe, mentorstvo I razvoj pro<!ajnog tima su potpuno
razlicite od onih koje su potrebne za prodaju. Kao rezultat toga, nije neuobicajeno
pronaci novopromovisane menadzere prodaje koji zale Sto su zauzeli rukovodecu

poziciju, i koji se ak vrate u prodaju - ako ih prvo ne vrate oni koji su ih postavili!

Vedina menadzera prodaje - kako novih tako iiskusnih — kaze da nemaju
dovoljno vremena za obuku i razvoj svojih prodajnih timova. Oni su toliko
fokusirani na prodajne rezultate - i toliko su navikli da postizu uspeh kroz li¢nu
teZnju za tim rezultatima - da zanemaruju svoj najvecdi potencijalni izvor moci:
mo¢ da povecaju prodajne performanse razvojem svoijih ljudi.

Uloga menadZera prodaje se transformise od onoga koji procenjuje u onog koji se
bavi razvojem, od struc¢njaka do resursa, od pripovedaca do ispitivaca. Ova promena
nije samo fino podesavanje - to je pomeranje od 180° u odnosu na nacin na koji
vecina menadzera prodaje upravlja i kako se njima upravlja.

Vecina organizacija tvrdi da Zeli obuku, ali zapravo niSta ne ¢ine povodom toga. Kao
Sto su ucenici srec¢ni Sto imaju jednog ili dva posebna nastavnika u Zivotu,
profesionalci u prodaji su srecni ako dobiju jednog pravog trenera. Organizacije
nemaju uzore za trening, ne obucavaju se za to i ne smatraju ljude odgovornim za to.

Vidite da je danas uloga menadzera prodaje od glavnog znacaja. To je vitalna
karika, a neefikasno vodstvo u prodaiji je glavni razlog zasto toliko prodajnih
timova propada.

@Sandlerﬁm | Research Center LIDERSTVO 15



Uloga menadzera prodaje je da prevede viziju, misiju i vrednosti
organizacije u smislen kontekst sa kojim se prodajni timovi mogu
povezati. Ako se to postigne, menadzer prodaje ¢e kreirati prodajnu
funkciju sa zajedni¢kim mentalnim modelom. Ovo transformise
obi¢an prodajni tim u tim visokih performansi - onaj koji uvek radi na
optimalnom nivou performansi.

@'Sandlel;\ Research Center UPRAVLJANJE LJUDIMA 16



Na koje metode se oslanjate za merenje i procenu ucinka?
(Najcitiranije teme)

+  Odgovornost + Kljuéni pokazatelji u¢inka (KPIs)
+  Ponasanja *  Pipeline
«  Kuvar *  Rezultati/Prodaja

« Upravljanje odnosa sa klijentima (CRM)

Koliki procenat vaseg tima pokazuje sposobnosti da uspe u ,novoj stvarnosti”?

26.8% ‘ 27.7% 22.8%

>g1% 61-80* 40-61%

\ L w

12.17% 4.3% 6.3%
21-40% <20% NISAM SIGURAN

Kako delite svoje vreme izmedu nadgledanja, koucinga, obuke, mentorstva, aktivnosti
kupaca i administrativnih zadataka?

35 o

AKTIVNOSTI ADMINISTRATIVNI
KUPAC/KLIJENT ZADACI

NADGLEDANJE KOUCING OBUKA MENTORSTVO

Da li ste resetovali strategije, kvote, ciljeve, kljuéne pokazatelje ucinka (KPIs) ?

Da li ste resetovali strategije?

( N we (e )

DA NE PLANIRAMO NISAM
SIGURAN

@Sandler;l Research Center UPRAVLJANJE LJUDIMA 17



Da li ste resetovali kvote?

( 43.4% >( 41.3% )C 12.4*% )

DA NE PLANIRAMO NISAM
SIGURAN

Da li ste resetovali ciljeve?

( ST )( 28.8% )( 12.7% )

DA NE PLANIRAMO NISAM
SIGURAN

Da li ste resetovali klju¢ne pokazatelje uc¢inka (KPIs)?

( w (O )G

DA NE PLANIRAMO  NISAM
SIGURAN

Da li ste procenili svoje ljude u odnosu na vestine potrebne u buducnosti?

( ) GEEZNED G O

DA NE PLANIRAMO NISAM
SIGURAN

Da liimate plan prekvalifikacije/poboljSanja vestina?

( 36.9% )( 35.4% DD

DA NE PLANIRAMO NISAM
SIGURAN

Da li ste kreirali novi model zaposljavanja zasnovan na vestinama potrebnih u buducénosti?

=X T CD

DA NE PLANIRAMO NISAM
SIGURAN

@Sandlel;l Research Center UPRAVLJANJE LJUDIMA 18



nam je reklo da 60+% njihovih timova pokazuju
daimaju kapacitet za uspeh u ,novoj stvarnosti”.

Na pitanje Sta bi izdvojili izmedu nadgledanja, koucinga, obuke, aktivnosti
kupaca i administrativnih zadataka,

aktivnost kupca/klijenta je bila
znacajno najvaznija oblast fokusa.

53%  43.4% 571% 44.8%

je resetovalo je prilagodilo je promenilo je azuriralo klju¢ne

strategije. kvote. ciljeve. pokazatelje uspeha (KPIs).

45% 36.8% 27.2%

je procenilo svoje ljude u ima pripremljen plan je kreiralo novi model
odnosu na vestine potrebne prekvalifikacije/poboljSanja zaposljavanja zasnovan na
u buducénosti. vestina. vestinama potrebnim u
buducénosti.

@Sandleg\ Research Center UPRAVLJANJE LJUDIMA
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Na primer, uzmite tipican izvestaj kompanije i koje reci pronanalazite? Glagoli
poput analize, prognoze, planiranja, procene i rasporeda koriste se u potrazi za
organizacijama koje su efikasne, produktivne i predvidljive. Koja vrsta ljudi je
potrebana? Ocigledno, ljudi koji su efikasni, delotvorni, stru¢ni, kompetentni,
produktivni i kooperativni. Ali verujemo da treba da idemo dalje od toga - moramo
da budemo inspirisani, motivisani kreatori, koji su entuzijasti¢ni i sposobni da
dosledno ispunjavaju nase klju¢ne ciljeve. Trebalo bi da razvijamo pojedince koji se
ne plase da dovode u pitanje paradigme, koji su spremni da produ kroz taj dodatni
prostor u potrazi za izvrsnoscu i koji razumeju da uspeh predstavlja 80% stav, a
samo 20% talenat.

Da bi grupa ljudi svesno ostala kompetentna na optimalnim nivoima ucinka,
potrebne su im Ceste injekcije stimulacije, motivacione smernice, podsticanje,
poducavanje i usmeravanje. U suprotnom, lako mogu postati nesvesno

Na kraju, bilo je nekoliko istaknutih odgovora. Na pitanje koliki procenat njihovog
prodajnog tima pokazuje sposobnosti da uspe u ,novoj stvarnosti”, 54,5% je
sugerisalo da je visSe od 60%. To ostavlja skoro 50% menadzera/lidera da veruje da
oko polovine njihovog tima nije sposobno za tranziciju, Sto je naravno
zabrinjavajuce.

@Sandleg\ Research Center UPRAVLJANJE LUUDIMA 20



Ima onih koji i dalje veruju da koucing moze biti
koristan samo u korektivne svrhe, ali oni menadzeri prodaje
koji su u potpunosti prihvatili koncept koucinga, odbacili su

takav nacin razmisljanja. Njihov pristup se koncentrise na licni
razvoj kao deo izgradnje tima visokih performansi.

@'Sandlel;\ Research Center KOUGING |OBUKA 21



Cemu dajete prioritet kod obuke? Pipeline, pogodba, prodajni pozivi, proces prodaje,
teritorija/znacaj klijenta ili metodologija.

N Wy

33.5% 13.6* 8.5%

PIPELINE PRODAJNI POZIVI METODOLOGIJA

6.9% 37.5%

SVE PRODAJNI PROCES

Koje nove nacine koristite za treniranje? (Najcitiranije teme)

+  Odgovornost

« Aktivno slusanje
Knjige/Zadato Citanje
Nadgledanje poziva

+  Formalni proces prodaje

+ Povedanje vremena jedan na jedan

+  Fokus na pozitivhost

+ Igranje uloga

@'Sandlel;\ Research Center KOUGING | OBUKA 22



Da li pratite napredak zaposlenih u odnosu na ciljeve koucinga?

( ) G G

DA NE PLANIRAMO

Da li ste prosli obuku o tome kako da upravljate na daljinu?

C X &)

DA NE PLANIRAMO

Da li ste sproveli neku obuku o opremanju svojih timova za prodaju na daljinu?

( ) I D

DA NE PLANIRAMO \l

Gde se provodi najviSe vremena za obuku — prekvalifikacija ili usavrSavanje?

( ) G GECED

PREKVALIFIKACIJA USAVRSAVANJE NISAM SIGURAN

Da li ste napravili promene u prodajnim operacijama da biste zadovoljili buduée potrebe?

( ) G G

DA NE PLANIRAMO

@'Sandlel;\ Research Center KOUGING |OBUKA 23
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prati napredak zaposlenih je proslo obuku
suprotno ciljevima koucinga. kako upravljati na daljinu.
% %
(@ (@
([ ([
je sprovelo obuku kako bi opremilo svoje trosi vreme na usavrSavanje,
prodajne timove za prodaju na daljinu. a 23.9% na prekvalifikaciju.

43.47

je izvrSilo promene u prodajnim operacijama
za buducée potrebe.

@Sandleg\ Research Center KOUCING | OBUKA
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Coaching nije jedan dogadaj, klju¢ni pokazatelj u¢inka (KPI) koji jednostavno
odstiklirate, ili nesto Sto ste vi URADITE nekome. To je jezik liderstva kojim
govorite u svakom razgovoru za stvaranje novih i ve¢ih mogucnosti.

@Sandleg\ Research Center KOUCING | OBUKA 25



Tokom proteklih nekoliko godina bili smo svedoci ogromnih ulaganja u
nova tehnoloska reSenja u prodaji i alate za proces prodaje. Sama ta
investicija ne garantuje odgovarajuci prinos u smislu povecanja i
poboljsanja prodajnih performansi jer tehnologija nije lek za sve. Nece
drasti¢no poboljsati prodaju koja ima loSim ucinak ako problemi leze
negde drugde, ali, kada se efektivno koristi, donosi povecanu
efikasnost, zajedno sa vecom kontrolom.

@'Sandlel;\ Research Center TEHNOLOGIUA 26



Da li ste primetili bilo kakvo poboljSanje u koris¢enju CRM-a (upravljanje odnosa sa klijentima)
od pocCetka pandemije?

( ) G G

NEKO POBOLJSANJE BEZ POBOLJSANJA ZNACA:JNO
POBOLJSANJE

Da li se vasa aktivnost kupaca i pipeline podaci poboljSavaju od pocetka pandemije?

O I G G

ZNACAJINO NEKO POBOLJSANJE OSTALO ISTO POGORSANO
POBOLJSANE

Da li ulazete ili ste ulagali u novu tehnologiju u prodaji da biste pomogli prodavcima?
Ako jeste, 5ta?

( G G

DA NE PLANIRAMO

Nova tehnologija u prodaji za bolju pomo¢ prodavcima

Alati za automatizaciju
+ Usluga zakazivanja poziva/Outsourced (spoljne usluge)
+ Upravljanje odnosa sa klijentima - CRM/Poboljsan CRM
« Alati za digitalni marketing
+  Sales Enablement

Website poboljSanja

Zoom/Web Alati za konferencije

Da li su ¢lanovi vaseg tima koji koriste tehnologiju produktivniji od onih koji je ne koriste?

( ) GRTED GEED

DA NE NISAM SIGURAN

@Sandlel;l Research Center TEHNOLOGIUA 27



Koliki procenat tima je zadovoljan kori§éenjem tehnologije u koju ste ulozili?

25.1* \ 21.0*

36%
>81% 61-80% 41-60%
Yy w w
6.6% 4.9% 6.3%
21-40% <20% NISAM SIGURAN

Gde prvenstveno ulazete: u tehnologiju koja pomaze u upravljanju timomiili u
upravljanje prodajnim procesom ili u tok dogovaranja posla?

U upravljanje prodajnim timom?
o
47%  53%
DA NE

U upravljanje prodajnim procesom?

74%
267

U upravljanje tokom dogovaranja posla?

59% 4%
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Sto se tice aktivnosti kupaca i pobolj$anja pipeline podataka,
8,6% je videlo znacajno poboljsanje
i 38,6% odredeno poboljsSanje.

68.2%  65.5%

je investiralo u novu tehnologiju u prodaji tvrdi da su oni ¢lanovi njihovog tima koji
kako bi bolje pomoglo prodavcima. efikasno koriste tehnologiju produktivniji.

47%  T4%  59%

koristi tehnologiju za upravljanje koristi tehnologiju za bolje upravlja tokom dogovaranja
svojim prodajnim timom. kontrolu prodajnog procesa. posla pomocu tehnologije.
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Cesto potrebna znacajna investicija mora biti opravdana: 68% ispitanika u jednom
od nasih najnovijih istrazivanja reklo je da ne veruju da su dobili odgovarajudi
povracaj na tu investiciju. Najvaznije je da ¢ete morati da planirate kako da uvedete
sve nove alate ili sisteme i kako da se uverite da ih tim moze koristiti. Za slozene
projekte, konsultantska podrska i efikasna obuka zaposlenih ¢e verovatno biti od
sustinskog znacaja.

Pravi pristup moze ukljucivati viSe od same kupovine prodajnih alata kao dodataka
za postojece poslovanje - mozda ¢ete morati u potpunosti da preispitate svoje
procese. lako ovo moze biti kompleksno i ponekad ometajuce, na kraju cete ipak
zavrsiti sa efikasnijom i produktivnijom prodajnom operativom.

Medutim, mislimo da ¢e bilo koji dobavlja¢ tehnologije biti ohrabren kada sazna da
nam je 65,5% ispitanika reklo da su oni ¢lanovi tima koji su u potpunosti prihvatili
ponudene prodajne alate bili produktivniji. | izdvajajuci upravljanje odnosa sa
klijentima (CRM) kao primer, 50,6% je reklo da su bili svedoci poboljSanja u upotrebi
CRM-a od pocetka pandemije.
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Profesionalni uspeh je neverovatno vazan za vecinu ljudi.
Razvoj prodajnog tima nije nesto sto treba zanemariti
ili prepustiti odeljenjima za obuku - odgovornost pripada
menadzeru prodaje. On ili ona moraju osigurati da ljudi
imaju pravo znanje, vestine i stavove za obavljanje posla
i da to dobro rade. Razvoj nije samo ispravljanje
nedostataka - radi se o nadogradniji i vodenju ljudi napred.
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Imam sve neophodne vestine, iskustvo i nacin razmisljanja da pronadem, intervjuiSem i
zaposlim prave ljude za sutrasnje uloge.

2.6%

26.0% '

Uopste se ne slazem
Ne slazem se
Slazem se

Potpuno se slazem

57.5%

Imam potpuno poverenje u svoju sposobnost da uklju¢im nove ¢lanove timaii
obezbedim da se brzo uklope.

1.3%
, 14.7%

Uopste se ne slazem
Ne slazem se
Slazem se

Potpuno se slazem

59.0%

U stanju sam da razvijam i zadrzim dobre ljude.

1.3%

5%
333 "

Uopste se ne slazem
Ne slazem se

SlaZzem se

60.5% Potpuno se slazem
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Nemam poteskoca da drzim ljude odgovornim, vodim teske razgovore, upravljam
nedovoljnim u¢inkom i bavim se disciplinskim pitanjima.

1%

Uopste se ne slazem
Ne slazem se

Slazem se

Potpuno se slazem

Dobio sam odgovarajucu koli¢inu obuke za razvoj upravljanja u prodaji pre nego §to sam
poceo da radim na poziciji lidera prodaje.

11.5%

Uopste se ne slazem

Ne slazem se
28.2%

Slazem se

Potpuno se slazem

Moja kompanija ulaze u moj li¢ni stalni razvoj.

10.9%

_

Uopste se ne slazem

Ne slazem se

Slazem se

Potpuno se slazem

39.9%
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za sutrasnje uloge (26% se potpuno slozilo). snazno slozilo da ima ove vestine).

60.5% 52.6"%

se slozilo da su sposobni da se razvijaju i zadrze veruje da nema poteskoca u reSavanju
dobre ljude (33,3% se potpuno slozilo). disciplinskih pitanja (34,6% je uvereno da to
predstavlja snagu).

40.9*  39.9%

se slozilo da su prosli odgovarajucu nam je reklo da njihova kompanija ulaze u
koli¢inu obuke pre nego Sto su presli na njihov li¢ni stalni razvoj (31,9% €vrsto veruje
mesto menadZera prodaje ili ulogu lidera u da je to slucaj).

prodaji (19,4% se potpuno slozilo).
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Neki ¢lanovi prodajnog tima mogu biti izuzetno kompetentni i, ako se to ne iskoristi,
postoji opasnost da postanu samozadovoljni. Stoga, koris¢enje ovih prodavaca kao
trenera i mentora za manje sposobne prodavce donosi korist svima. Ovo je ,Mo¢
odgovornosti”.

ISli bismo jos dalje i sugerisali da je maksimalno okupljanje prodajnog tima oko
jednog zajednickog cilja koji stvara vrednost za kupca, organizaciju i pojedina¢nog
prodavca jedini nacin da se fokusiraju aktivnosti prodajnog tima.

Od klju¢ne je vaznosti da svaki pojedinac bude u stanju da izmeri vrednost svake
aktivnosti preduzete tokom dana i da ih poveze sa sveobuhvatnim ciljevima
organizacije. Ako ne postoji jasno vidljiva linija izmedu onoga sto rade i vrednosti
za kupca, oCigledno je da rade pogresnu stvar.

Kada prodajni tim na greske gleda kao na priliku za poboljSanje procesa i rezultata
svog tima, to je znak da je lider prodaje uspesno stvorio okruzenje koje promovise
reSavanje problema, jer ljudi po prirodi reSavaju probleme. Kada im je dozvoljeno da
kreiraju sopstvena resenja (umesto da im se nametnu strucna resenja), prodavci su
proaktivniji i angazovaniji.

Prodajni timovi takode imaju vise resenja koja sami otkrivaju. Stvaranje okruzenja
koje promovise resavanje problema je klju¢na komponenta za stvaranje efikasne
strukture prodajnog tima.
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Vecina profesionalaca u prodaji stalno tvrdi da nemaju dovoljno
vremena i da su im resursi ograniceni sa kojima bi trebalo da
postignu svoje ciljeve. Mogu biti ukljuceni u prodaju sa velikim
brojem klijenata ili prodajnih situacija pre nego sto poc¢nu da
gube sposobnost upravljanja onim sto se desava. Mi mozemo
samo da kontroliSemo i upravljamo onim sto razumemo, a to je
stvarnu vrednost kontinuirane i rigorozne procene i da
upravljamo nasim pipeline-om.
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U moguénosti sam da pomognem svojim ljudima da naprave knjigu prospekting aktivnosti.

Uopste se ne slazem
Ne slazem se

Slazem se

Potpuno se slazem

Imam neophodne vestine i iskustvo da vodim promisljenu strategiju i plan prospektinga.

2%

7.4%
30.9% '.

Uopste se ne slazem

Ne slazem se

Slazem se

Potpuno se slazem

59.6%

Imam neophodne vestine za koucing i obuku svog tima u svim aspektima upravljanja
pipeline-om.

28.5% Uopste se ne slazem

Ne slazem se
Slazem se

Potpuno se slazem

Nemam poteskocéa da prevedem razgovor iz inicijalnog razgovora u novu priliku.
0.7% 6%

Uopste se ne slazem

31.8%

Ne slazem se

Slazem se

Potpuno se slazem
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Lako mogu da protumacim kljuéne pokazatelje uc¢inka (KPI) da bih pokrenuo akciju.

1% 7.9%

Uopste se ne slazem
Ne slazem se

Slazem se

Potpuno se slazem

Imam potrebno iskustvo za inspekciju i kontrolu pipeline ta¢nosti i kvaliteta.

81 % 19%

DA NE

Ono Sto ide u pipeline zatvara se kada kaze da bi trebalo da se zatvori.

BC = X G

NIKAD RETKO UGLAVNOM SVE
VREME

Koliko je uopSteno vas tim sposobnan da tacno predvida?

(e (C )

NIJE BAS NIJE PRECIZAN PRECIZAN VRLO
PRECIZAN PRECIZAN
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I na kraju, molimo vas da podelite sa nama koji, ako ih ima, prodajni problemi vas trenutno
bude nocu.

+ Jos jedno zaklju¢avanje

+  BREXIT

+  Prilivnovca

+  Zadrzavanje klijenata

+  Budzetiklijenata

+  Zatvaranje kompanija

+  Konkurencija/Promene

+ Nastavak recesije

+  COVID-19

+ Pridobijanje kupaca

+  Kasnjenja plac¢anja

+ Nova implementacija poslovne strategije
+  Poteskoce u predvidanju

+  Ekonomska nesigurnost

+  Generisanje rasta

+ Vladine uredbe

+ Dostizanje kvota

+  Kako bolje komunicirati

+  Cold Emails i efikasnost prospektinga
+ Odrzavanje klijenata sre¢nim i profitabilnim
+  Generisanje lidova (Leads)

@Sandlel;l Research Center PIPELINE - GENERISANJE | UPRAVLJANJE 39



/S \/4 ,

L R P 4__ e
/ | PN |

2 | O >
aktivnostima (30,8% se u potpunosti se potpuno slozilo da imaju ovu vestinu).
slaze).

917 60.2”% 81%

se ili slozilo (60,5%) ili se u 54% veruje da imaju je reklo da ima neophodno
potpunosti slozilo (30,5%) da neophodne vestine za iskustvo za inspekciju i
mogu lako da protumace koucing i obuku svojih timova kontrolu pipeline kvaliteta i
kljuéne pokazatelje ucinka u svim aspektima pipeline tacnosti.

(KPI) da bi pokrenuli akciju. upravljanja (28,5% je reklo
da su snazni u ovoj oblasti).

64.1% 37

nam je reklo da se ono Sto je u pipeline planu je potvrdilo da sposobnost predvidanja
zatvara onda kada bi i trebalo da se zatvori njihovih timova nije bila tacna ili nije bila
(32,5% je reklo da se to retko desava). bas tacna.
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Ovo su glavni ,pokretaci” koji stoje iza zahteva da organizacije usvoje metodologije i
procese za upravljanje ovim pitanjima.

Mi mozemo samo da kontroliSemo i upravljamo onim Sto razumemo, a to je stvarna
vrednost kontinuirane i rigorozne pipeline procene.

| da, istina je da se 33% mogucnosti koje se trenutno nalaze u vaSem pipeline-u nikada
nece zatvoriti - iz viSe razloga.

U stvari, 32,5% ispitanika nam je reklo da se ono Sto je u planu retko zatvara na vreme,
a 50,3% je reklo da je sposobnost njihovih timova da prognozira nije bas precizna
(12,1%) ili nije precizna (38,2%).

Neprofitabilnoj ili neosvojivoj prilici potrebno je isto vreme da prode kroz prodajni

je ranije moguce u ciklusu prodaje/kupovine? Ne postoje nagrade za prenapregnut
pipeline - ta priznanja su za poslove koji se zatvore!
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unutar prodajnog tima kako bi se osiguralo da je sva!l c|an po!puno oprem|1en i

sposoban da radi dosledno na optimalnim nivoima ucinka. Teske odluke ¢e morati da
se donesu kada se otkriju pojedinci koji ne mogu ili nece prihvatiti nove vestine koje
su potrebne za uspesnu prodaju u ovom novom okruzenju.

Pandemija je ubrzala digitalnu transformaciju za Sest godina, a vasa kompanija mozda
vec zaostaje. Digitalna strategija se ne odnosi samo na internu efikasnost - kupci
takode Zele da budu usluzeni pod njihovim uslovima. Kako kupci postaju sve vise
samoobrazovani o nasim proizvodima, nasim kompanijama i nasem trziSnom sektoru,
uloga prodaje u mnogim industrijama ¢e nesumnjivo biti smanjena. Uloga prodaje se
prebacuje na konsultantski model koji donosi stru¢nost u oblastima poslovanja,
industrije, kompanije, zainteresovanih strana i sposobnosti.

Organizacije postaju pametnije tako Sto segmentiraju i daju prioritet svojim
potencijalnim klijentima (i kupcima) prema potencijalu, a zatim uskladuju svoje
najbolje prodavce sa klijentima koji predstavljaju najvedi potencijalni prihod. Da
biste trazili potencijalne klijente u virtuelnom okruzenju, morate imati listu prioriteta
na kojoj ¢e vas tim raditi, inace ¢e dodi do iscrpljivanja i produktivnost ¢e znac¢ajno
pasti. Ukratko, morate osigurati da imate odgovarajuca reSenja.

— nastavak na strani 43
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kompanija se vraca nazad na postojece kupce/klijente. Zalosno je sto je toliko
profesionalaca u prodaji sa prve linije cekalo da dode do pandemije pre nego $to su
tim kupcima/klijentima pruzili paznju za kojom su vapeli.

Organizacije koje opstaju i Cak pocinju ponovo da napreduju su one koje redovno
sprovode revizije svojih klijenata, azuriraju istoriju kupovine svog kupca i ponovo
posecuju svoj idealan profil korisnika.
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Ova anketa predstavlja podatke prikupljene od 501
ispitanika, iz vise od 230 razlicitih biznisa ili
kompanija u 40 zemalja. Pozivi za uCesce u anketi
su digitalno distribuirani pomocu drustvenih medija,
elektronske poste i drugih publikacija koje dopiru do
znacajnog, globalnog auditorijuma. U ovaj izvestaj su bili
uklju¢eni samo odgovori menadzera prodaje i lidera u
prodaji . Anketom su prikupljeni podaci
od 1. oktobara 2020. do 17. novembara 2020. godine.
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1.4% 3.3% 2.5% 12.71% 74.4% 5.6%

AFRIKA AZIJA AUSTRALIJA EVROPA SEVERNA AMERIKA JUZNA AMERIKA
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ISPITANICI
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ACCOUNT C-LEVEL SALES OPERATIONS/
MANAGERS MANAGERS MARKETING

NAPOMENA: SAMO ODGOVORI MENADZERA PRODAJE | LIDERA SU UKLJUCENI U OVE PODATKE.

INDUSTRIJE

POLJOPRIVREDA

POSLOVNE USLUGE

GRADEVINARSTVO
KONSALTING

NAFTA | GAS
FINANSIJSKE USLUGE
ZDRAVSTVENA ZASTITA
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FARMACIJA
MALOPRODAJA
TELEKOMUNIKACIIJE
TRANSPORTI
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Zelimo da iskoristimo ovu priliku da se iskreno zahvalimo svima koji
su podrzali ovo istrazivanje. Nadamo se da Cete i vi uCestvovati u
nasim buducim istrazivanjima.

Istrazivacki tim
Sandler istrazivacki centar
www.sandler.com/research
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