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All Se vedno potrebujete oddelek za
trzenje? —
izkusnje UniCredit Bank*

Tina Turk Lupieri, titurk@hotmail.com
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* Vsebina prezentacije predstavlja osebna stalidCa avtorice in ne uradna stalisa UniCredit Bank.



Stranke odlo€ajo o tem ali je produkt vreden __S_ =>/ovenske
nakupa ... In ponovnega nakupa Mktkﬁ

“ PRODUKT ‘

“Imam produkt —iS€em stranko” “Kaksne so potrebe stranke — kako jih zadovoljim”
PRODUKTNA ORIENTIRANOST ORIENTIRANOST NA STRANKO
Tradicionalni mediji Dvosmerna komunikacija
Produkti se razvijajo brez vklju€evanja strank Produkti se razvijajo glede na potrebe strank
Odnosi s strankami temeljijo na posameznih transakcijah Odnosi s strankami se gradijo dolgoro¢no

Finance “DMS.






Organizacija trzenja v UCB leta 2006 _Sovenske

UPRAVA

PRODAJA

Murketin ska ﬁere nca

Znacilnosti:

» Trzenje odgovorno za stroSke trzenja

* Neformalna vloga produktnih vodij v
prodaji, tehnologiji,...

* Neprepoznavnost banke na
segmentu prebivalstva
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Slovenska

Evolucija organizacije trzenjav UCB v letih Mereinio LZrierence

UPRAVA

2007 - 2009

- O

- Znacilnosti:

 Prenodno obdobje do segmentne organizacije
« Uvedba novih vliog: produktni in segmentni vodja
» Trzenje (“Podpora prodaji”) prevzame odgovornost za

dobickonosnost produktov in segmentov

Finance “DMS
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Izzivi prehodnega obdobja S
/M oreinto £t

* Rivalstvo med produktnimi in segmentnimi vodi

 Pomanjkanje znanj in sposobnosti (analiticha znanja,
vodenje projektov, vztrajnost, proaktivnost, ...)

« MatriCno vodenje v hierarhicno organiziranem podjetju

Finance ““DMS



Negovanje odnosov s strankami zahteva dobro __S_ /ovenske
sodelovanje med snovalci in izvajalci /M orketingaaferenco

PRODAJA

b I._l._..--

SEGMENTNI VODJA PRODUKTNI VODJA

« Analiza in * Oblikovanje ponudbe  Izvedba prodajnih
spremljanje potreb (produkti, paketi, cene) akcij
strank * |[zobrazevanje prodaje — « Sodelovanje pri
* Oblikovanje procesno in produktno oblikovanju prodajnih
prodajnih akcij * ProuCevanje trga in akcij
preko vseh prodajnih trendov
poti » Sodelovanje pri razvoju
* Trzne raziskave produktov in uvedba novih
produktov

AN F.c:_
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Kako zagotoviti ustrezna znanja, sposobnosti M -37<
INn motiviranost ‘

Mantra: analiza — plan — test — akcija — analiza — ...

|lzobrazevanja + izmenjave znanj

Kadrovanje izven svoje industrije delovanja

VKkljucitev zunanjih partnerjev

Postavitev merljivih ciljev

“DMS
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Prevzeli smo odgovornost M _ Slovenske
Tarketingka ﬂerem:c

TRZNE R Z BLAGOVNO ZNAMKO

RAZVOJ PRODUKTOV ZAGQOTAVLJIANJE
DOBICKONOSNOSTI

ANALITIKA
PODATKOV O STRANKAH
USTVARJANJE

PRODAJNIH PRILOZNOSTI
RAZVOJ CRM

RAZVOJ PRODAJNIH ORODIJ

SOOBLIKOVANJE
UVAJANJE SPLETNE (IN JAVNE) PODOBE
SPREMEMB SOOBLIKOVANJE |
Finance | STRATESKIH USMERITEV “DMS

ATy,



Prodajni
rezultati
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Razumevanje najvisjih vodilnih je kljucnega M -Sﬂ
pomena za uspeh ‘

 Teme o potrebah in zadovoljstvu strank se pojavljajo
na sestankih uprave

e Ustanovitev razvojnega sveta, ki spremlja uvajanje
novih produktov

Finance ““DMS



Kako postati h kupcu osredoto€eno podjetje S
/Vortnsio

 Postopen prehod iz obstojeCe v zeljeno
organiziranost, ce je razkorak med obstojeCim in

zeljenim prevelik

* Razvoj sposobnosti in znanj zaposlenih zahteva ¢as —
cil] so sodelavci, ki so proaktivni in ne potrebujejo veliko
navodil

 Brez podpore uprave ne gre 0z. gre pocasi

Finance ““DMS



Ali Se vedno potrebujete oddelek za trzenje? __ Slovenska

Murkeﬁn Ekuﬁnfere nca

PODJETJE

1V

Zgrabi odgovornost za spremembe!

ST
“DMS
Druftve 2a marketing Slovenipa

AT



