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Prodaja v casu upadanja trga
- Ali vase ekipe usposabljate
S pravimi orodji za uspesno
delo?
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Leto 2020 je podjetjem prineslo
edinstvene in nepricakovane izzive.
Svetovna pandemija je Stevilne
organizacije prisilila v hiter prehod na
delo na daljavo, kar je pommembno
spremenilo ustaljene nacine prodaje.
Obenem je ekonomska negotovost
povzrocila vecjo previdnost kupcev pri
nakupnih odlocitvah, zato so morale
prodajne ekipe na novo opredeliti
svoje strategije, da bi ohranile
ucinkovitost v hitro spreminjajocem se
trznem okolju.

“V dobrih Casih silahko malain srednje
velika podjetja privoscijo, da del Casain
sredstev namenijo pridobivanju velikih
strank. V novi normalnosti pa morajo
manjsa podjetja dati prednost
predvsem optimizaciji hitrosti
denarnega toka, ne le velikosti
posameznega posla.”

Nasa resitev - temeljita in Siroko
zasnovana analiza

Za uspesno soocCanje s temiizzivismo
v Mercuri International izved]i
poglobljeno raziskavo v razlicnih
panogah, vklju¢no s financami,
farmacijo, gradbenistvom in
podrocjem potrosniskega blaga. V
raziskavi so sodelovali vodstveni
kadri (C-nivo), vodje prodaje ter
strokovnjaki s podrocja kadrov in
usposabljanj. Nas cilj je bil razumeti,
kako podjetja prilagajajo svoje
strategije prodajnega usposabljanja,
da bi svojim ekipam zagotovila prava
orodja za uspesno delo.
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Raziskava je pokazala, da je kljub
temu, da je kar 45 % podjetij leta
2020 nacrtovalo zmanjsanje
sredstev za usposabljanje, vecina
preostalih sredstev bila

namenjena razvoju klju¢nih
kompetenc, ki so nujno potrebne
za prilagajanje novim trznim
razmeram.

Zanimivo je, da se je ‘obvladovanje
sprememb’ le komaj uvrstilo med
deset najpomembnejsih vescin, kar
je presenetljivo, saj je bilo leto 2020
zaznamovano s hitro inizrazito
nepredyvidljivo dinamiko trga.

Rezultat

Na podlagi ugotovitev raziskave smo
v Mercuri International razvili ciljno
usmerjene programe usposabljanja,
ki podjetjem omogocajo ucinkovito
prilagajanje novim izzivom. S
poudarkom na kljucnih
kompetencah, kot sta prodaja na
daljavo in upravljanje odnosov v
virtualnem okolju, so organizacije
ohranile svojo produktivnostin
ucinkovito zadovoljevale potrebe
svojih strank kljub tezavam, ki jih je
povzrocila pandemija in ekonomska
negotovost.

Ta zgodba o uspehu potrjuje, kako
pomembno je prilagodljivoin ciljno
naravnano usposabljanje pri
premagovanju kriz in zagotavljanju,
da prodajne ekipe ostanejo
ucinkovite in odporne tudiv
najzahtevnejsih Casih.
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