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Kdo so zmagovalci
prihodnosti?



Kot prodajnik ste odgovorni za razvoj vasega portfelja strank, pri Cemer se obicajno
pricakuje, da bo tarasel. V praksi pa rast nienakomerna - nekatere stranke
napredujejo, druge stagnirajo ali upadajo. Zato spremembe v prihodkih niso odvisne
le od vasega dela, temvec tudi od okolisCin na strani stranke in razvoja njenega
poslovanja skozi Cas.

Ce znate pravo&asno predvideti, kako se bodo vase stranke razvijale, boste tudi
uspesnejsi pri prepoznavanju tistih z najvecjim potencialom.

Za mnoge prodajne strokovnjake je Cas
najbolj omejen vir. Vsaki stranki ne morete
nameniti enake koli¢ine energije, zato je
odlocitev, kam usmeriti svoje napore, ena
najpomembnejsih strateskih odlocitey, ki jih
sprejemate. Pomislite na ROSE (Return of

Sales Effort) - donosnost prodajnega viozka.

Enaka logika velja tudi na drugih podrodjih,
npr.na borzi. Ne morete vlagativ vse
razpolozljive delnice, lahko pa v tiste, za
katere verjamete, da bodo prinesle najvedji
donos.

“To je preprosto moj nacin, kako pri
svojem delu prodajnika zdruzujem
dve stvari, ki me veselita - prodajo in
delnice.”
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Na podlagisvojih izkusenj kot prodajni
svetovalec opazam, da Stevilna podjetja in
prodajniki dolocajo prioritete med strankami
predvsem na podlagi:

* trenutnih prihodkov
* mociodnosa

* izdelkov ali storitey, ki jih stranka trenutno
kupuje (priloznosti za nadgradnjo in
razsiritev sodelovanja)

* drugih dejavnikov.

Ti kazalniki so pomembni, a ne odrazajo
vedno prihodnjega potenciala. Stranka z
visokimi prihodki lahko zacne danes upadati,
medtem ko lahko manjsa stranka v rastoci
panogi postane klju¢na.
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Ce se osredotocate le na trenutne stevilke,
tvegate:

* prekomerno vlaganje v stranke v upadanju

* spregled rastocih strank z visokim
potencialom

* izgubo strateskega polozaja pri prihodnjih
vodilnih na trgu

* pripravo nacrtov za stranke na podlagi
zastarelih predpostavk.

Uspesni prodajniki razmisljajo kot
poslovni strategi

Najuspesnejsi prodajniki, ki sem jih srecal,

razmisljajo kot poslovni strategi. Postavljajo si

vprasanja, kot so:

* Katere panoge rastejo?

* Katera podjetja imajo koristi od globalnih
trendov?

* Katere stranke bodo imele v prihodnje
vecje proracune?

* Katere stranke se bodo soocale s pritiski in
zmanjsevale nalozbe?
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“Zato kombinacija segmentacije
strank in PEST analize predstavlja
ucinkovit pristop k nacrtovanju
prodaje. Prodajnikom omogoca
prehod od zgolj upravljanja strank k
aktivnemu oblikovanju njihovega
prihodnjega portfelja.”

Zakaj kombinirati PEST analizo in
segmentacijo strank?

Ta pristop povezuje notranje vpoglede o
strankah z zunanjimi trznimi dejavniki.
Segmentacija strank se osredotoc¢a na
razumevanje vaSega obstojecega portfeljain
obicajno vkljucuje dejavnike, kot so:

* prispevek k prihodkom
* potencial rasti
 strateskipomen

* moc odnosa

* delez pristranki (SoW)

* potencial za dolgoro¢no partnerstvo.
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Uporaba PEST analize vam pomaga razumeti zunanje . .
dejavnike, ki oblikujejo prihodnost vasih strank. PEST verjetno .
e poznate, zato naj bo razlaga kratka. Ceprav obstaja tudi }
razsirjena razlicica PESTLE, se tukaj osredotocamo na PEST.

4 dimenzije PEST analize

1. Politicni dejavniki - regulative, trgovinske Za bolj prakticen pristop razmislite:
politike, carine, drzavne spodbude

2. Ekonomski dejavniki - obrestne mere, 1. Mapirajte vase stranke (platforma
raven investicij, gospodarski cikli strank)

3. Socialni dejavniki - pricakovanja glede
trajnosti, demografija, spreminjajoce se
vedenje kupcev

Razvrstite jih v skupine, kot so:

e strateske stranke

4 Tehnologki deiavniki - diaitalizacii
ehnoloski dejavniki - digitalizacija, . rastoce stranke

avtomatizacija, umetna inteligenca,

inovacije * obstojeCe stranke z nizkim
potencialom rasti
Tidejavniki oblikujejo panoge in vplivajo na « manjse ali nastajajoce stranke

rast strank. Prodajniki ne potrebujejo znanja
ekonomistov - pomembno je, da globalne

g y Tako dobite jasen pregled, od kod danes
trende povezete z vaso bazo strank.

prihajajo vasi prihodki.

Ti dejavniki oblikujejo celotne panogein

neposredno vplivajo na to, kako bodo vase 2. Prepoznajte makro trende, ki vplivajo
stranke v prihodnje rasle ali se soocale z izzivi. na panogo

Poglejte Sirse trende, ki oblikujejo panoge
vasih strank, in se vprasajte:

“Po mojem mnenju prod.ajnikom za « Alinove regulative vplivajo na panogo?
uporak?o e pr‘lst‘op‘a ni fcr.evb'a * Alinove tehnologije spreminjajo
postati ekonomisti ali politicni pravilaigre na trgu?

analitiki. Klju¢no je, da globalne

B : . * Alipovprasevanje raste aliupada -in
trende povezete z realnostjo svoje zakaj?

S SRk * Alise dobavne verige geografsko

preoblikujejo?
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Ponazoritev aktualnega izziva: carine

“Kot primer bom uporabil eno svojih
najljubsih podjetij, Volvo Trucks.
Podjetje, kot je Volvo Trucks, kiima
proizvodne zmogljivosti v Zdruzenih
drzavah Amerike, lahko ima koristi od
vi§jih carin na uvozena vozila.
Konkurenti, ki se v vecji meri zanasajo
na proizvodnjo v tujini, pa se lahko
soocijo z visjimi stroski - npr. drugo
Svedsko podjetje za proizvodnjo
tovornjakov, katerega proizvodnja je
vecinoma v Evropi in na Kitajskem.”

Za prodajnike v transportni ali proizvodni
panogi taksne spremembe vplivajo na to,
katere stranke bodo rasle in vlagale. Volvo
Trucks je lahko eden od prihodnjih
zmagovalcev na severnoameriskem trgu.

Na podlagi carin in drugih dejavnikov si lahko
zastavite vprasanja: Katere stranke imajo
koristiin katere so pod pritiskom? Kdo
investira v nove tehnologije ali Siri svoje trge?
To pomaga razkriti, katere stranke bodo rasle
in katere se bodo soocale z izzivi. Ne gre vec
le za portfelj, temvec za razumevanje strank
in ustvarjanje kakovostnih pogovorov o teh
spremembah.

Henrik Frohm
direktor Mercyri
International Svedska
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Prilagajanje strategije za stranke na
podlagi vpogledov

Vec Casa namenjajte rastoCim strankam,
gradite odnose z nastajajocimi vodilnimi
podjetji, prepoznavajte nove odlocevalce in
svoje resitve usklajujte s strateskimi cilji
strank. Tako nacrtovanje za stranke postane
usmerjeno v prihodnost, namesto da temelji
zgolj na preteklih podatkih.

Tak pristop razsirja vlogo prodajnika - od
upravljanja odnosov in priloznosti k vlogi
svetovalca, kirazume stranke in dejavnike, ki
oblikujejo njihovo prihodnost. Omogoca
kakovostnejse pogovore o razvoju panoge,
strateskih izzivih, resitvah in prihodnjih
priloznostih.

“Kaj zame pomeni ‘prepoznavanje
zmagovalcev'? Naj poudarim eno stvar:
nihce ne more z gotovostjo napovedati
prihodnosti. Lahko pa o njej oblikujemo
utemeljene predpostavke.”

Prodajni strokovnjaki, ki zdruzujejo
segmentacijo strank in PEST analizo,
bistveno izboljSajo svojo sposobnost
predvidevanja sprememb.

Zacnejo prepoznavati:

* katere stranke bodo rasle

* katere panoge bodo vec investirale

* katera podjetja bodo vodila svoje trge.

S pravocasnim prepoznavanjem teh signalov
se ne pozicionirajo le pri najvecjih strankah
danes, pac pa tudi prizmagovalcih
prihodnosti.
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