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Pri€ujoCa bela knjiga predstavlja razlicne posami¢ne
ugotovitve iz Studije Prodajna odli¢nost 2012, ki jo je
opravilo podjetje Mercuri International.

najboljSim prodajalcem omogoceno, da del prodajnih
zadolzitev delegirajo in ne predstavljajo ve¢ edinega
stika s stranko.

Ce upostevamo vidik timske prodaje in aktiviranje
vseh prodajnih zmoznosti v podjetju, raziskava jasno
nakazuje, da podjetia lahko dosezejo pozicijo
partnerja dodane vrednosti na trgu le s tovrstnim
pristopom.

O raziskavi

Globalna raziskava Prodajna odli¢nost 2012
podjetja Mercuri International prikazuje, kako
najuspesnejSa podjetja izboljSujejo svoje

© Procesna naravnanost v
prodaji

prodajne rezultate. Raziskava temelji na
intervjujih s 1150-imi vodji prodaje iz 23 drzav
in 15 razliénih panog. Porocilo, pripravljeno v
juliju in avgustu 2012, je Ze drugo porodcilo te
vrste. Prvo je bilo objavljeno leta 2006.
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podrobno razdelane prodajne procese in prodajno

© Prodaja zahteva timsko delo

Porocilo kaze, kako je od raziskave leta 2006 “timska
prodaja” postala eden klju¢nih dejavnikov uspeha
podjetij. Raziskava je identificirala tri kategorije
uspesnosti poslovanja podjetij - najuspesnejsa,
povprecna in podpovpreéno uspesna podjetja.

Eden od pomembnih dejavnikov uspesnosti podjetij
je tudi sposobnost podjetij, delovati prodajno
fleksibilno in delegirati kljuéne zadolzitve znotraj
podjetja. Pri tem imajo najuspeSnejSa podjetja
dvakrat vecjo moznost uspeha, saj so sposobna
aktivirati obe vrsti prodajnih virov, tako notranje kot
zunanje in jih usmeriti k strankam.

Dandanes je za prodajne ekipe bistveno, da v
sodelovanju z drugimi oddelki podjetja vlozijo vse vire
in napore v svoje stranke. Po podatkih raziskave
imajo uspesSnejSa podjetia v primerjavi z man;j
uspesnimi dvakrat ve¢ moznosti, da bodo dosegla ta
cilj. Eno kljuénih spoznanj je namre¢, da mora biti
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organizranost.

Medtem, ko je v proizvodnji in managementu
procesno orientirano delovanje prisotno Ze dlje ¢asa,
raziskava kaze, da tudi sama prodaja postaja vedno
bolj sistemati¢na.

Ve kot 70% uspesnih podjetij je do potankosti
definiralo svoje prodajne procese, ki vkljucujejo
klju€ne kazalnike uspesnosti, opredeljujejo prodajne
zahteve in tistim, ki prodajni proces izvajajo ponujajo
tudi prilagojene treninske module za posamezne
stopnje prodajnega procesa.

Uspesna podjetja uspesno vpeljujejo strukturirane in
sledljive sisteme “toka dela” (implementacija procesa
in njegovega merjenja). Enako ravna le 30% manj
uspesnih podjetij.

© Uéenje, uéenje, uéenje
Nadaljnja analiza podatkov kaze, da za doseganje

boljSih rezultatov ni ve¢ dovolj zgolj obicajen
dvodnevni prodajni trening. NajuspesSnejSa podjetja -
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54 odstotkov najuspesnejsih podjetij, v primerjavi s
samo 19 odstotki tistih najmanj uspesnih, — so razvila
celovite, posamezniku prilagojene nacine in smeri
ucenja, ki zaposlenim pomagajo razviti lasten niz
spretnosti, s pomocjo najrazli€nejSih metodologij in
pristopov in v daljSih ¢asovnih obdobjih. Poleg tega
omenjena podjetja sistemati¢no spremljajo razvoj teh

Porocilo prikaze izsledke Stevilnih podrocij delovanja
podjetij, vklju€no z organizacijsko kulturo, izvajanjem
prodajnega managementa, prav tako pa pokaze,
kako in do kolike mere so organizirani prodajni
procesi.

V raziskavo so bila vklju¢ena podjetja iz razliénih

panog, kot so banénistvo in finan¢ne storitve,
kemi¢na industrija, farmacija in zdravstvo, potroSne
dobrine, inZeniring, proizvodnja, mediji in zaloznistvo,
visokotehnoloSka podjetja, telekomunikacije,
programska oprema, transport in logistika, storitvene
dejavnosti...

spretnosti.
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implementirane celovite in prilagojene uéne poti.

“Raziskava jasno pokaze, kaj je potrebno
storiti, da bi izboljSali prodajne rezultate,

e Prisluhnite strankam povecali svoj trzni delez in si zagotovili mesto v

samem vrhu svoje panoge.”

Porocilo osvetljuje, da je skrbno spremljanje mnenja
strank izjemnega pomena, saj kar 76 odstotkov
uspesnih podjetij izvaja uradne letne raziskave mnenj
kupcev. Pri manj uspesnih podjetjih je ta delez le 40
odstoten.

Izvajanje raziskavn mnenj kupcev podjetjiem
omogoca, da lazje prilagajajo ali spreminjajo svoje
trzne strategije, zalrtajo dolgoro¢ne razvojne
programe in sledijo trznim trendom ter konkurencni
poziciji svojega podjetja.

Ola Strémberg, CEO Mercuri International

Za ve€ informacij o poroCilu in izsledkih globalne
raziskave, nam piSite na info@mercuri-int.si.

© Veé o studiji

V raziskavi smo respondente vprasali, do kolikSne
mere se na lestvici od 1 do 7 stinjajo ali ne strinjajo z
razliénimi trditvami o razlicnih temah. Odgovore
najuspesnejsih podjetji smo nato primerjali z
odgovori manj uspesnih. Najvecje razlike v odgovorih
smo  opazili ravno na podrogjih 10-ih
najpomembnejsih vzvodov prodajne odli¢nosti.

10 najpomembnejs$ih vzvodov prodajne odli¢nosti

2a vsak korak prodajnega procesaimate
dologene treninske module in prodajna orodja

Najuspesnejsih 10 proti najmanj uspesnim 10 = + 49% strinjanje

Organizacijska struktura podjetja podpira
Timska prodaja skupaj z drugimi funkcijami v
podjetju je pomemben vidik vase prodajne prakse

Vaga prodajna strategija je natanéno
dokumentirana v pisni obliki

Imate jasno definirane prodajne procese

Podroben opis posameznih korakov prodajnega
procesa je dokumentiran v pisni obliki
Timsko deloin timska prodaja znotraj prodajne

All izvajate redne letne raziskave mnenja kupcev
(da)

Vasa korporativna strategija eksplicitno zajema
tudi prodajna vprasanja

Da bi razvili strateske prodajne kompetence
uporabljate Kombinirane ucne pristope (da)

% 10% 20% 30% 40% 50%

Graf : zgomja vzvoda - strinjanje s posamezno trditvijo 2
n=1.150 £
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