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g Ko ne gre po nacrtu -
mozne reakcije in posiedice

a) Pritisk na vecC dela, povecanje prodajnih aktivnosti

b) Delo z novimi kupci — na skodo obstojecih

c) Iskanje novih proizvodov in posebnih (promocijskih) akcij
d) Pritisk na znizevanje cen, posel za vsako ceno

e) Nevarnost znizanja kakovosti izvedbe, prevlada kratkorocnosti nad
dolgorocnostjo

f) Usposabljanje v pomanjkanju Casa, preveC usmerjanja
g) Mozno poslabsanje odnosov
h) Padec motivacije

i) Ponovi se logika od a. do h.
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g otrateska moznost

1. Storiti niC, je narobe v vecCini primerov!

2. Kar se meri, se tudi naredi!
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g Uvodne ugotovitve

Primer:

»Premajhno stevilo prodajnih aktivnosti

» Stevilo obiskov za ponudb = 3

> Stevilo ponudb za posel =4
»Enodimenzionalni posli

» Relativho nizka vrednost povprecnega posla
»Povecanje povprecnih popustov

»Padajne stevila velikih projektov

> ...
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% Klju&ni kazalniki uspeha

KKU predtavljajo sistematicCno merjenje
najpomembnejSih kazalcev praktiCne izvedbe in
uspeha.
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Z? Kijuéni kazalniki uspeha

Produktivnost Ponovni nakup
Profitabilnost Novi posli
“Cash Flow” “In-selling”
Kupci Ljudje
Kupci; TOP 10 Proizvodi, reSitve
Kupci; segmenti Prodajne aktivnosti
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Prvi korak - merjenje aktivnosti

Stevilo dogovorov za sestanek

Stevilo UP obiskov

Stevilo ponudb

Stevilo RS obiskov

Stevilo dobljenih poslov, narodil

Velikost povpreCnega posla

Zastopanost posameznih proizvodov - splet
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g Prvi rezultat]

PovecCano Stevilo dogovorov za sestanke
Povecano stevilo obeh vrst obiskov
Povecano stevilo ponudb

YV V VYV V

Stevilo dobljenih poslov, narogil se ni izbolj§alo v Zeleni
meri

A\

Velikost povpreCnega posla skoraj enaka

A\

Zastopanost posameznih proizvodov nekoliko Sirsa
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Drugl korak - ukrepi

Pregled Stevila kupcev v platformi in realni obdelavi
DoloCitev kupcev s potencialom za projekte
DolocCitev kupcev za timsko obravnavo

DoloCitev kratkorocCnih ciljev, tarcC

Tesno sledenje in poroCanje

Akcijski dogovori na prodajnih sestankih
Pregledovanje ponudb in uvedba obveznih sestavin

Zasledovanju in merjenju prodajnih aktivnosti smo dodali
spremljanje vsebine oziroma kakovosti prodajnega dela — uvedba
coachinga.
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Podrocja za razvo) - coaching

Idealna situacija Obstojeca situacija —

T
Rl Usovori tozave

terenska analiza

i
g Zaklivéek

& neniccis AR

Odkrlvanje potreb
Ustvarjenje odnosa, kllme

Priprave

P/ qumeniacia
Ugotavljanje potreb
Ustvarjanje odnosa, klime
Priprave ‘

Rezultat

Rezultat
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g Vrednost izkugn

» Prednosti uporabe KKU:
Prispevajo k povecani aktivnosti in ustreznejSe smeri.
Dajo jasno sliko in so preprosto orodje, ki ga lahko uporabi vsak.
Predstavljajo sistem zgodnjega opozarjanja.
Podpirajo standarde ucinkovitosti in naCin nacCrtovanja.
So orodje vodenja in samoorganiziranja, samodiscipline.
Omogocajo neposredne primerjave in poenaotijo napore, aktivnosti.

Se boljse rezultate je mogoce doseéi v povezavi s coachingom!
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