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VPOGLED V IZVAJANJE HIBRIDNE

PRODAJE V PODJETJI

-

KAKO SE PODJETJA DEJANSKO SOOCAJO S
PREHODOM NA HIBRIDNO PRODAJO?

Na podlagi celovite studije vecC kot 800 podjetij iz drzav
Beneluksa, Finske, Francije, Italije, Svedske, Zdruzenega
kraljestva in Nemcije smo oblikovali zanimivo sliko
sprememb v panogah.

Vodstva podjetij ze dolgo izrazajo dvome o smiselnosti
iINn namenu stevilnih obiskov “v zivo” pri strankah, zdaj pa
obstajajo tudi konkretne, izvedljive resitve, ki prinasajo
dejanske rezultate.

podjetij je sodelovalo v te|
820 raziskavi

manj obiskov “v zivo” v 2021
v primerjavi z letom 2019

y /A

je delez, za katerega je bil
presezen prodajni cilj vistem
obdobju

povecanje stevila spletnih
obiskov

povecanje skupnega stevila
obiskov, ki ga je omogocila
kombinacija obiskov “v zivo” in
prek spleta

vprasanih meni, da so
- vescine, kot je prodaja na
36% daljavo (pri zaposlovanju),
kljuCne za uspeh

\

prodajalcev je na leto prevozilo
19% vecC kot 40.000 km, kar pomeni
40 delovnih dni man]

podjetij je loceno vodilo in
% nacrtovalo obiske “v Zivo” in
prek spleta

podjetij Se vedno nima
opredeljenih specifikacij (kot
sta stevilo ali kakovost) za
spremljanje spletnih obiskov

79%

C\

obiskov “v zivo” je mogoce
A nadomestiti s spletnimi sestanki
brez obcutne izgube kakovosti

Prinodnost prodaje je oCitno hibridna, saj je ucinek spletnih
obiskov na prodajne zmogljivosti stirikrat vecji. Vrnitev
k tradicionalnemu prodajnemu modelu niveC mogoca,
ori cemer bo ucinkovito upravljanje prehoda k novim
modelom kljucnega pomena za prihodnji poslovni uspeh.
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Mercuri International vsako leto podjetjem v vec kot 50 drzavah pomaga pri
doseganju prodajne odlicnosti. Strankam sluzimo s prilagojenimi resitvamiin
strokovnim poznavanjem panoge tako na lokalnem kot tudi na globalnem nivoju.
Donosnost vasega posla povecujemo z razvojem ljudi, orodij in procesoy, ki
omogocajo resevanje vseh prodajnih izzivov.
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