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ATKEARNEY

Trenutna ekonomska kriza zahteva odzivnost na
potencialne rizike, da bi lahko ujeli nove priloznosti

Kriza v finanénem sektorju Vpliv na ostale industrije Obvladovanje krizne situacije
Ujeti nove
priloznosti

ZmanjSevanje
prodaje
\—‘ Identificirati in
. . obvladovati rizike
/ Poveéani stroski
L financiranja
= Kapitalski trgi so dobesedno = Dramati¢ne posledice so = Porabljen Cas za prilagoditev
zamrznili zajele"realno” ekonomijo podjetja na krizo bo
_ _ _ _ o zaznamovalo stopnjo
m Posledica so ozka grla v = Stopnja vpliva krize se razlikuje uspesnosti
financiranju zaradi nezaupanja med industrijami/regijami = Korporativna agilnost je kljuéna
med financnimi inStitucijami = Omejeni finanéni viri celo za za uspesno obvladovanje
= Nacionalne vlade “podrzavljajo" zelo dobro stojeca podjetja r|2|kqv _ . _
bancni sektor = Multiplikatorski uginki skozi m  TakojSneje ukrepa_mje je nujno
Velikost in traianie kri ta & | dob ) ob hkratnem pravilnem
" edl ostin rada'rcmljlg rize sta Se celotno dobavno verigo prepoznavanju rizikov
vedno nepredvidijiva m Zelo verjetno bo krizno dno s Pametna podjetja lahko v taki
dosezZeno nekje med situaciji ujamejo edinstvene
prehodom leta 2009 v 2010 priloznosti

= Podjetja s pametnimi, hitrimi in
spretnimi ukrepi bodo iz krize
izSla kot zmagovalci
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ATKEARNEY

Vprasanja s katerimi se ob nastanku krize soocajo
poslovodstva

Po razpadu trgov in poslovanja...

Kaj sedaj ?

—~——

Kljub finanéni globalni krizi

moramo Se vedno skrbeti za potek poslov.

e —

Kje naj zacnemo, kaj naj najprej storimo ?

—~—g—

Iskati priloznosti za rast in izboljSave ?
Znizati stroske in povecati ucinkovitost ?

Preoblikovanje organizacije ?
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ATKEARNEY

Kako preziveti ekonomsko nevihto — 12 splosnih priporo¢il,

Ki jih daje A.T. Kearney podjetjem in upravam po celem

svetu

Prodajna uéinkovitost
1

Pameten pristop do
marketinskih stroskov

Znizevanje direktnih

in aktivnosti materialnih stroskov

) - zmanjsevanje
2l [ESTE AR A e indirektnih stroSkov

Odmik od klasiénih > s oalclEClELEET

Kreativnost v
interakcijah s strankami

Reenginering
proizvodnih procesov

Kontrola nad produktno> Striktno zmanjsevanje

kompleksnostjo administrativnih
stroskov

projekti brez vpliva na sredstev v obratnem
inovativnost kapitalu

Selektivni razvojni > Razbremenitev vezanih

Obvladovanje stroskov Preoblikovanje
11

Preoblikovanje in
uskladitev
organizacijske strukture

Selektivne akvizicije in
zdruzevanja

Pametno
Spretno
Hitro
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AFTKEARNEY

Ukrepi za “rast in izboljsave” za slovenska podjetja ob
trenutnih kriznih razmerah niso vedno v prvem planu

Pet kratkoro¢nih ukrepov za izboljsavo trzenjske ucinkovitosti

Pameten pristop do
marketinsSkih stroSkov
in aktivnosti

Odmik od klasi¢nih
pravil postavljanja cen

Kreativnost v
interakcijah s strankami

Kontrola nad produktno
kompleksnostjo

Selektivni razvojni
projekti brez vpliva na
inovativnost

Analiza trzenjskega proracuna skozi prizmo cene in u€inkov
Bolj usklajeno delovanje z agencijami — razumevanje Sibkih tock medsebojnega procesa
IzboljSanje u€inkovitosti produkcijskih stroskov vseh komunikacijskih orodjih

Postavljanje novih metodologij za politiko cen (sistem neto dosezene cene)
Enostavni in strukturirani sistemi lestvic popustov, ki dvigujejo konéno dosezeno ceno
Jasna strategija in kontrola nad procesom diskontiranja cen

Usmeritev na najbolj donosne segmente, velike in dobickonosne kupce, visja stopnja
servisiranja

IzboljSanje izkoristka prodajne ekipe in njihove ucinkovitosti

Uvajanje novih organizacijskih struktur za bolj u€inkovito interakcijo in odnose z odjemailci

Optimizacija (zmanjSevanje) produktnega portfelja glede na potrebo trga
Transparentna spremljava prihodkovnih in stroSkovnih u€inkov kompleksnosti
Poglobljen vpogled v celotno dobavno verigo vrednosti

Podjetja z visoko stopnjo inovativnosti dosegajo 70% viSje dobiCke v primerjavi s
podjetji brez inovativhega naboja

Preusmeritev in racionalizacija razvojnih projektov na bistvene projekte, ki vzdrZujejo
konkurenéno prednost v izdelkih in tehnologijah
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ATKEARNEY

Zmanjsevanje marketinskih stroskov je najpogosteje
najlazji stroskovni ukrep, zato je velikokrat nepremisljen

Pametno znizevanje marketinskih stroskov na 3 podrogjih

Pameten pristop do
marketinskih stroSkov
in aktivnosti

@,

Odmik od klasi¢nih
pravili postavljanja cen

©,

Kreativnost v
interakcijah s strankami

O

Kontrola nad produktno
kompleksnostjo

Selektivni razvojni
projekti brez vpliva na

inovativnost

TN N NS

Analiza trzenjskega proracuna

Odlocanje za promocijski splet po principu cena-ucinek

Odlo€anje na osnovi dejstev in ne “mehkih dejavnikov”

Investicija v promocijske aktivnosti, ki hitreje prinesejo prodajni rezultat

Bolj usklajeno delovanje z agencijami
Razumevanje procesa kreiranja in realizacije dobre marketinSke kampanje

Ob izboljSavi vseh slabosti obstojeCega procesa lahko z manjsimi sredstvi izboljSamo
rezultate dela z agencijo

IzboljSanje u€inkovitosti produkcijskih stroSkov

Transparentnost stroSkov komercialne produkcije komunikacijskih orodij omogoca
ucinkovito razporeditev narocil za izdelavo

IzboljSana pogajalsko mo€ narocnikov proti agencijam
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AFTKEARNEY

Spremenjen nacin postavljanja cen omogoc¢a doseganje
boljSe dobickonosnosti z enostavnimi koraki

Kljuéne komponente pri razumevanju procesa postavljanja cen

O

Odmik od klasi€énih
pravili postavljanja cen

©,

Kreativnost v
interakcijah s strankami

O

Kontrola nad produktno
kompleksnostjo

Selektivni razvojni
projekti brez vpliva na

inovativnost

NN N T

Analiza neto dosezenih cen

Prepoznavanje procesa postavljanja cen in razli¢nih vplivnih dejavnikov
Analiza neto realizirane cene po metodi padajoCega slapu

Analiza po produktnih skupinah in kupcih

Prenovljena struktura politike popustov (naknadni popusti)

Razumevanje vseh spremljajocih neposrednih stroskov (logistika, transport, vzorci,
testiranja, sejmi)

Spremenjen nacin poracuna stroSkov skozi spremenjeno produktno ponudbo
(spremenjeni vezani produktni dodatki, dodaten servis,..)

Spremenjen nacin politike avtorizacije popustov z moénejso kontrolo

Stimulacija za dobi¢konosnost in ne nujno za obseg prodaje
Alternativni modeli postavljanja cen glede na nacin obracuna (pred/po transakciji)
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AFTKEARNEY

Odmik od klasi¢nih pravil postavljanja cen

Za lazje razumevanje problemov pri redefiniciji cen si
pomagamo z analizo neto dosezenih cen za visje doseganje

dobickonosnosti

Podrocje analize

Pricakovan rezultat

Prodajni kanali

Proces avtorizacije prodaje

Proces avtorizacije prodajnih poslov

* Razumevanje procesa in izgradnja
moznih izboljSav po posameznih
divizijah

Analiza neto dosezenih cen po produktnih
kategorijah

* Razumevanje dosezenih razlik po
posameznih produktnih kategorijah

Analiza neto cen po produktnih skupinah
(“poglobljena analiza”)

* Razumevanije politike popustov glede na
razliéne cenovne segmente

Razlike med dosezenimi cenami po
posameznih izdelkih

» Analiza politike popustov na prodajne
rezultate posameznih izdelkov

“Najslabsi” izdelki po analizi neto cen

« Identifikacija “problemati¢nih” produktov
po divizijah

“Najslabsi” kupci po analizi neto cen

« ldentifikacija “problemati¢nih” kupcev po
divizijah

Analiza neto cen najpomembnejsih kupcev

VvV VVVVVYV

« Identifikacija potenciala izboljSav
dobi¢konosnosti kljuénih kupcev
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ATKEARNEY Odmik od klasi¢nih pravil postavljanja cen

Sistem neto dosezene cene analizira dejansko dodano
vrednost po odbitku vseh popustov in stroskov po
fakturirani vrednosti

Postavljanje cen in realizirana neto cena

Proces postavljanja cen Proces realizacije neto cene

Zeljena
profitna Skupni stroski
stopnja Znizan;j
_ Dejanska
Posredni dodana vrednost
stroski
Direktni
stroski
Direktni
materialni
stroski
+ Zadetna * Volumenski * Osnovna cena . Naknadni « Refundirana - Ostali + Neto
“stroSek plus popustl (objavljena cena popusti, sezonski podpora za stroski dosezena
marza” cena ¢ Prilagoditve glede po ceniku) rabati, plagilni pospesevanje, znizanj/ cena
na trzno okolje pogoji podpora za sejemski
rast, stroski
marketinSka
podpora
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AFTKEARNEY

UcCinkovitost prodajne ekipe in odnosi z strankami so v
danih razmerah klju¢ do uspesnosti poslovanja

Kljuéne kategorije pri obvladovanju prodajnih pristopov

O

m  Segmentacijakupcev in prodajnih regij

O m Usmeritev na najbolj donosne segmente, velike in dobickonosne kupce
m Vi§ja stopnja servisiranja in vzdrZzevanje odnosov

m Postavitev “kupCevih advokatov” za klju¢ne kupce

m Racionalizacija prodajnih kanalov

Kreativhost v
interakcijah s strankami

O

Kontrola nad produktno
kompleksnostjo

Selektivni razvojni
projekti brez vpliva na

inovativnost

Ucinkovitost prodajne ekipe
Pravilno dimenzioniranje obsega prodajne kupce glede na pomembnost segmentov
m |zboljSanje izkoristka ¢asa prodajne ekipe za neposredno prodajo

m  Uvajanje novih organizacijskih struktur

m  Bolj u€inkovita interakcija in odnosi s kupci

m Ustvarjanje konsistentnega in homogenega prodajnega pristopa

m  Moc¢ni podporni procesi podporne pisarne v izogib “prodajnim motnjam”

m  Mocna podpora z IT sistemom, ki omogoca vecjo integralnost in mobilnost

AN Vg
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ATKEARNEY Kreativnost v interakcijah s strankami

Ko govorimo o prodajno-trzenjski u€inkovitosti
posameznega podjetja, naslavljamo 4 kljucne kategorije

Trzenjska Vrednotenje kupcev in kanalov
strategija (segmentacija prodajnih kanalov)

o Prodajni pristop natrg
Prodajnl fokus 1 (racionalizacija kanalov, organizacijska struktura,
razpolozljivi viri in znanja)

Podporne ) Motivacija

funkcije in - Operacije (stimulacija,

zmoznosti (procesi in IT sistemi) izobrazevanja in razvoj
kadrov)

Vir: A.T. Kearney analiza Marketingki fokus, Matjaz Grm_ATK 11



ATKEARNEY

Kreativnost v interakcijah s strankami

O Segmentacija kupcev je v novih razmerah kljuc za
usmeritev prodajnega fokusa in aktivnosti

Kljuéni kriteriji

m Segmentacija kupcev glede nal

obseg prodaje,
dobi¢konosnost in
potencial rasti

m Razporeditev promocijskih
proracunov glede na dodano
vrednost

m Prilagoditev vrednostne
predispozicije potrebam
posameznih mikro segmentov

* Obseg prodajne ekipe
* Podpora kanalom
* Marketinske aktivnosti

m Prilagoditev strategije odnosov s
kupci

Doblckonosnl kupci
35% prometa / 44 dobicka
« Neodvisni trgovci in distributerji
« Skupaj zadosten volumen, vendar zelo razdrobljen
» Geografsko razprseni
« Zahtevajo visoko stopnjo
strokovnosti, zanesljivosti
in odzivnosti

Dobickonsni
> kupci
Visoka 4
Seg. A
Dobi¢konosnost
Nizka v

Kr|t|cn| kupci

50% skupnega prometa/ 50% dobicka
» Maloprodajne trgovske verige
» Kombinacija centraliziranega in regijskega nakupa
» OsredotoCenost na kvaliteto prodaje in kontinuiteto
» Zahtevajo moc¢no vzdrzevanje odnosov

Kriticni
kupci

Volumenski
kupci

Visoka

Rast
Nizka

v

P
<«

Nizek Volumen

Nezazeljenl kupci
Predhodni distributerji
* 4% prometa / negativna -5% dobi¢konosnost
» Trenutna prodajna struktura ne opravicuje
aktivnosti

Visok

Volumensk| kupci
13% prometa / 10% dobicka

» Predvsem centralizirane verige

« Zelo pouceni nabavniki za vsako kategorijo, visoka
zahtevnost dobavne prakse

» Centralizirana nabava

+ Vec funkcijski timi za letna pogajanja

Marketinski fokus, Matjaz Grm_ATK 12



AFTKEARNEY

Kreativnost v interakcijah s strankami

5 Racionalizacija je klju¢ do prodajne ucinkovitosti,
upravljanje geografske pokritosti in poslovnih rizikov sta

pri tem kritiCni prvini

Kljuéni kriteriji

m Identifikacija neuCinkovitih
prodajnih mest/kupcev

m Ovrednotenje prinodkovnih in
stroskovnih vplivov
racionalizacije in ovrednotenje
alternativ za obvladovanje
rizikov

m Racionalizacija prodajne
mreze s ciljem konsolidacije
prodajnega kanala,
vertikalizacije in
u€inkovitosti

m Pregled zapolnjenosti
prodajne mreze po obmocjih
po racionalizaciji trgovske
mreze

Vir: A.T. Kearney analiza

Povp. mesecna
produktivnost

kanala

Povpre¢na produktivnost

trgovcey, ki jih

Racionalizacija prodajnih kanalov v korakih

Produktivnost
90 A

80 A

~1% Sales

~4%
0/ o

100%

75%
Prvi korak

50%

o © «H ~ ~ ~, N N N N
D3O DBRDDBBB BB B BB
< 4

Velildst trgovgev glede ne/

veltkost 4 I

’ / 1

4 / 1

/ 7 1

4 I
’ I
’ / 1 ..
100% , / 1 Povprecje

o
1S
©
N
©
c
i)
Q
g

Prvi korak

Tretji korak

Drugi korak
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ATKEARNEY Kreativnost v interakcijah s strankami

o Prodajni pristop na trgu mora zagotoviti pravo
organizacijo, razpolozljive vire in znanje za optimizacijo
prodaje

. v . . Rapored prodajnega ¢asa
Kljucni kriteriji pored prodajneg

]
100% | Potovanja

m Uskladitev prodajnega Casa T Razvojprocae
glede na velikost segmenta _ izobrazevanje
In zahteve strank

. ministracija
ma- Ad j

17% 1
I Planiranje
o _Ostalo JI- prodaje
U poenn
1204 Podrocni
_ M(a_nedzment

@_ MenedZment voden]:a

1

1

1

1

1 1
1 17% Poplrodajhe
! storitve !
1 1
1 --- 1
1

1

1

1

1

1

1

1

1

m Pregled in optimalna
alokacija najboljSega
znanja in spretnosti znotraj
organizacije

1

13%| 1
_ |£’r9daja

I

Demonstracije
0,
12% produktov

m IzboljSava koli¢ine in
. 1

kvalitete neposrednega t P prod

¢asa z strankami | [

I_ Neaktivnost ||_ Indirektna prodaja _”_ Direktna prodaja .I

. wvyes = o

m Uskladitev razpoloZljivin 32% 47% 20%
VIFroV Z Vred nostjo Vzdrzuj aktivno"sti, ki so nujne, P | e etk Maksimiziraj prodajno

vendar v zmanjSanem obsegu aktivnost

kan ala/Stl’an k IS€i ucinkovitost v predajanju Preglej, e poprodajni servis res

aktivnosti v podprno pisarno ustreza kupcevim potrebam

Umakni aktivnosti brez dodane

vrednosti

Vzvodi za
boljSave

1z

Vir: A.T. Kearney analiza Marketingki fokus, Matjaz Grm_ATK 14



AFTKEARNEY

Kreativnost v interakcijah s strankami

O Ucinkoviti prodajni procesi in orodja za vodenje odnosov
s strankami omogocajo prodajni ekipi povecevanje
neposrednega prodajnega casa za vzdrzevanje kupcev

Klju€ni kriteriji

m Omogociti konsistentnost in
homogenost prodajnih
procesov

= Implementacija ucinkovite
zaledne prodajne pisarne
+ Omogoca u€inkovitost prodajne
ekipe v neposredni prodaji
* zmanjsSanje “prodajnih motenj”
zaradi administrativnih,

neproduktivnih aktivnosti v
prodajnem ciklu

= Uravnani IT sistemi in orodja
za integralno in mobilno
pomoc terenski ekipi o kljuCnih
informacijah o kupcih

Vir: A.T. Kearney analiza

Kompleksni prodajni proces

» Administrativni postopki za

zaledno pisarno

» Optimizacija zelednih operacij
* Informacijski sistem z eno

vstopno tocko

' Podpora prodaje

+ Ugcinkovit klicni center
za obvladovanje
pripomb

Sales

<
Cycle Planiranje

prodaje stikov

Predprodaja

Kreiranje

Prodaja

Podpora

Prodaja kupcem

el Spremljava

* IzboljSava podpornega
procesa kreiran ja narocil

» Enostavni sistem planiranja in

kreiranja ponudb

* Mobilna orodja z integralno bazo

kupcev (CRM) kot informacijska
podpora za pripravo obiskov

* lIzboljSava ucinkovitosti zaledne
pisarne pri pripravi ponudb in
poprodajni spremljavi

* IzboljSava spremljave
ucinkovitosti prodaje

Marketinski fokus, Matjaz Grm_ATK 15



AFTKEARNEY

Kreativnost v interakcijah s strankami

QStimuIacijsko nagrajevanje in razvoj karier morata biti
revitalizirana, ker predstavljata kljucno motivacijsko
osnovo aktivnosti prodajnega osebja

Kljuéni kriteriji

= lzdelava moénega programa
nagrajevanja in stimulacije, ki
podpira doseganje prodajnih
ciljev s ponudbo zgornjega
ranga placil za najboljse
prodajalce

m Dolocitev jasnih prodajnih ciljev in
prilagoditev prodajnih treningov

m Okrepitev “coaching-a” s strani
srednjega poslovodstva

m Definicija in implementacija
kariernih poti in ciljev

m OmogocCena pravilnost in
transparentnost stimulacijskih
programov

Vir: A.T. Kearney analiza

Analiza nagrajevanjain bonitet

A Povecanje
Kljuéni . . ;
vzvodi Opis Akcije prihodkov
(_pilot testing)
m  Povecativariabilni = Povecanje variabilnega dela nagrade 18%

del nagrajevanja

Delitev
nagrade

=  Povecati utez m
prihodkov na
stimulacijski formuli
za povecanje
prodajne ucinkovitosti
prodajalcev

Nacin
izplacila

Segmentacija\® Povecati .
plaéila stimulacije za

h .. najboljSe igralce
stimulacije jbolselg

Denarne ali
nedenarne
nagrade

Povecati utez prodajnih prihodkov v 12-14%
celotni formuli (priporo¢ilo: ~do 50% -

60%)

Povecati zgornjo mejo preseganja 15%

glede na celoten znesek
(priporocilo~30% sploSna prodaja
izdelkov/storitev in ~50% za
specializirano prodajo)

Denarne in nedenarne nagrade
(priporocilo: 35% denarne in 15%
nedenarne za prodajnike specialiste)

prodajnega plana za najboljSe
prodajalce (priporocilo: ~ rang med
200% do 500%)

Marketinski fokus, Matjaz Grm_ATK 16



AFTKEARNEY

Kompleksnost ponudbe izdelkov je v nastalih razmerah
velika ovira za ucinkovitost, tako stroskovno kot prodajno

Kljuéne vidiki odlo¢anja o zmanjsanju izdeléne kompleksnosti

O

©,

©,

Kreativnost v
interakcijah s strankami

Kontrola nad produktno
kompleksnostjo

Selektivni razvojni
projekti (brez vpliva na

inovativnost)

ABC optimizacija (zmanjSevanje kompleksnosti) produktnega portfelja
Kriterij dobiCkonosnosti in obsega prodaje
StrateSka analiza nujnosti s prodajnega, trznega, finanénega in proizvodnega vidika

m  Transparentnaspremljava kompleksnosti
m  Segmentacija ABC za prihodkovni del (obseg prodaje in dobi¢konosnost)
m  Segmnentacija XYZ za stroSkovni del (Stevilo ponovitev)

= Ucinkovitost celotne dobavne verige

m Postavitev pravil za u€inkovite procese in odloCanje za vzdrzne rezultate

m Integriran pogled v celotno dobavno verigo (planiranje, proizvodnja, distribucija)
m UCinkovita IT podpora za merjenje kazalcev uspesnosti

DV g
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ATKEARNEY Kontrola nad produktno kompleksnostjo

ABC optimizacija produktnega portfelja je pogojena z
analizo obseg prodaje in dobiCkonosnosti ter stratesko

analizo nujnosti

Prodajni vidik

* Ali je produkt nujno potreben za naso distribucijo in
potroSnike?

» Bodo distributerji in potroSniki zadovoljni s substitutom ?

* Ali lahko produktu dvignemo ceno za doseganje
dobickonosnosti? Po kaksnih kriterijih ga bomo Se vedno
drzali v produktni liniji ?

Finanéni vidik Trzenjski vidik

* Ali je izdelek potreben, da pokrije
produktno kategorijo odjemalcev?

* Ali so vsi produkti ustrezni za doti¢no
produktno skupino?

* Ali lahko zamenjamo dobi¢konosen produkt
za nedobi¢konosnega?

* Ali je produkt dobiCkonosen?

* Ali lahko zmanjSamo vhodne stroSke za
dobi¢konosnost produkta?

» Katera stopnja negativne dobiCkonosnosti
je Se sprejemljiva in ob katerih pogojih?

Proizvodni vidik

« Ali lahko izlo€imo produkte, ki ne dosegajo minimalne
stopnje proizvodnje serije?

* Ali lahko kompleksne produkte (posebni materiali, dolgi

pripravljalni €as, visok izmet) nadomestimo z bolj
ucinkovitimi produkti?
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ATKEARNEY

Kontrola nad produktno kompleksnostjo
ABC-XYZ segmentacija produktne linije je osnova za boljso
ucinkovitost celotne dobavne verige

ABC-XYZ analysis
Prodaja na Seamenti
"Planner"”: produkti velikega
A obsega z visoko fluktuacijo
"Planner”
* Velikoserijski proizvodi z visoko
fluktuacijo
. * Planiranje glede na fiksna narocila
+ ~500 SKUs
B '0...:.. k : E
C X 100% vy 200%

“Noiser”
/

* Maloserijska, naklju¢na prodaja
S ) » Zdruzevanje in fokusiranje glede na
b 500% \

Stopnija fluktuacije “Noiser”: maloserijski

(St. ponovitev)[%]
Vir: A.T. Kearney

zgodovinske podatke
+ ~5,000 SKUs
proizvodi z malo

ponovitvami
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ATKEARNEY Kontrola nad produktno kompleksnostjo

Integrirani koncept dobavne verige aplicira produktno
segmentacijo in manjso kompleksnost skozi ve€C dimenzij

Koncept procesov v integrirani dobavni verigi

Cilj 4 Fokusirani )

- implementacijski
ABC-XYZ segmentacija ‘i koraki

||
Proces planiranja glede

|lzgradnja — na segmentacijo é A
konkurencéne | Proces planiranja Potrebe
prednosti o
skozi Push-pull toéke b <
superiorno | Distribucija G é h
obvladovanje . Poslovna
dob Push-pull toéke pravila
obavne _ . Runner/noiser segmentacija proiz. linij S )
verige Proizvodnja
é N
Podpora in merjenje u€inkovitosti Produktni
glede na segmente portfelj
IT and KPIs
\ _/

Vir: A.T. Kearney
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AFTKEARNEY

Inovativnost je kljucni faktor uspeha za dolgorocno rast
podjetja, v novonastalih razmerah Se toliko bolj

Fokus razvojnih dejavnosti je osnovan na sledecih predpostavkah

O

©,

m Vzdrzevanje inovativnosti

m Podjetja z visoko stopnjo inovativnosti dosegajo 70% boljSo donosnost od podijetij brez
inovativnega naboja

©,

Kreativnost v
interakcijah s strankami

O

Kontrola nad produktno
kompleksnostjo

Selektivni razvojni
projekti brez vpliva na
inovativnost

Racionaizacija razvojnih projektov

m  Prioriteta razvojnim projektom, ki vzdrzujejo konkuren¢no prednost produktne linije in
vodilne tehnologije

m  Fokus samo na kljuéna kompetencna podrocja poslovanja
m  Razvojni projekti za znizevanje stroSkov so sekundarnega pomena

m StrateSka analiza nujnosti razvojnih projektov s prodajnega, trznega, finan¢nega in
proizvodnega vidika

NN NS

Uporaba sodobnih razvojnih orodij

Razvojni projekti izven kljuéne dejavnosti podjetja se prenasajo kompetenénim partnerjem

Sodelovanje razvojnih timov znotraj poslovne mreze s sodobnimi komunikacijskimi orodji
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ATKEARNEY

Odzivnost podjetij na krizne trzne razmere in usmerjenost v
rast sta odvisni od ze razvitih stopenj odlichosti podjetij v

aktivnostih trzenja in prodaje

Stopnje organske rasti

Poslovni
ucéinki

Kljuéne
aktivnosti

Vir: A.T. Kearney

a2

Stopnja 1
Osnovna

Pospesiti prodajno
ucinkovitost in
odstraniti ozka grl

Nosilci rasti

— Segmentacija

— Cenovna
strategija

— Navzkrizna
prodaja

Ozkagrla

— Produktni portfelj

— Logistika

— Podpora
strankam

Zmanjsevanje
kompleksnosti
Poslovna
preobrazba

Stopnja 2
Standard

Izgradnja
odliénosti v
prodaji in

trzenj

Stopnja 3
Napredna

lzostritev
produktnega
portfeijain
prodajne
strukture

Stopnja 4
\World-class

RazsSiritev
trzne
strategije

* |zostritev fokusa
— Stranke
— Produkti
— Kanali

* Upravljanje s
potrosniskimi
pricakovaniji

» Uskladitev virov in
prodajnih struktur,

stimulativno
nagrajevanje

* Postavljanje cen
glede na dojemanje
vrednosti

* Strategija BZ
* Dolgoro¢ne
inovacije
— Produkti
— Storitve
— Dobave

* Strategije novih
prodajnih kanalov

» Postavljanje
alternativnih mrez

StratesSka
platforma

Taktiéna
platforma
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ATKEARNEY

Slovenska podjetja v danih razmerah ve€¢inoma izvajajo
ukrepe za zmanjsevanje stroskov in premalo pozornosti
posvecajo spremembam za u€inkovitosti prodaje

m Porabljen Cas za prilagoditev podjetja na krizo bo zaznamovalo stopnjo
uspesnosti predvsem pri podjetjih, ki bodo povecala prodajno ucCinkovitost

m Korporativha agilnost je kljuCnha za uspesno ohranjanje trznih delezev in
obvladovanje poslovnih rizikov

m TakojSne ukrepanje je nujno ob hkratnem pravilnem napovedovanju
gibanja trgov in prepoznavanju rizikov

m Pametna podjetja lahko v taki situaciji ujamejo edinstvene priloznosti za
naglo rast po prenehanju krize

m Podjetja z pametnimi, hitrimi in spretnimi ukrepi bodo iz krize izSla kot
zmagovalci
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