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na prodajnem mestu

Glavne prednosti uporabe mobilne tehnologije v prodaji oz. pospeševanju prodaje

Kako Salespod pomaga

Avtor: Patrik Zupančič, 
lastnik in direktor, Promo.Fil 	

Glavna prednost te tehnologije je v tem, da prinaša koristi tako za vodje prodajnih ekip na terenu, področne 
vodje in prodajne predstavnike na terenu

K
ot omenjeno že v prejšnjih šte-
vilkah InStore revije, je Sales-
pod aplikacija uporabna tako 
za prodajne predstavnike na 
terenu, ki aplikacijo uporabl-

jajo preko svojih pametnih telefonov ali 
tablic, kot tudi za vse vodje prodajnih 
ekip na terenu, področne vodje ipd., ki 
lahko uporabljajo tako aplikacijo preko 
svojih pametnih telefonov ali tablic, kot 
tudi “back-office” na svojih računalnikih.

Ena glavnih prednosti uporabe mobilne 
tehnologije pri prodaji oz. pospeševanju 
prodaje v kombinaciji z aplikacijo Sales-
pod je torej zlasti v tem, da je rešitev pri-
merna za več vrst prodajnih profilov.

Razlogi za to so v tem, da aplikacija omo-
goča:

1.	jasen pregled nad delom vseh pospe-
ševalcev prodaje in komercialistov na 
terenu v realnem času, iz pisarne ali od 
koderkoli drugod po svetu;

2.	takojšnje informacije s terena, ne šele 
iz poslanega poročila po kakšnem dne-
vu, tednu ali celo mesecu;

3.	lažjo in konkretnejšo komunikacijo s 
podrejenimi v realnem času;

stavnikov tega dne ter koliko trgovin so 
do tedaj obiskali in koliko aktivnosti so 
do tedaj napravili;

• �preko “Inboxa” lahko komunicirate z 
vašimi prodajnimi predstavniki na 
terenu (lahko z vsemi naenkrat prek 
oglasne plošče, lahko posamično ali 
skupinsko) – enako pa lahko prodajni 
predstavniki komunicirajo nazaj z vami 

4.	precej lažjo obdelavo in analizo vseh 
podatkov s terena, ki se zbirajo v zale-
dju. 

Zato bomo v tej in naslednji številki re-
vije podrobneje pogledali nekaj funkci-
onalnosti, ki jih omogoča aplikacija Sa-
lespod vodjem prodajnih ekip na terenu 
pri njihovem delu, to je pri vodenju, ko-
munikaciji, organizaciji, koordinaciji in 
kontroli svojih prodajnih predstavnikov 
na terenu. V tej številki si bomo pogle-
dali predvsem funkcionalnosti iz točk 1 
do 3 iz prejšnjega odstavka, v naslednji 
številki pa bomo prikazali različne mož-
nosti obdelave in analize vseh podatkov 
pridobljenih s terena.

Že na prvi strani zaledja oz. “back-offica” 
se vam odpre “Inbox” slika 1, kjer lahko:

• �vidite vse dogodke oziroma aktivnosti 
vseh vaših prodajnih predstavnikov na 
terenu;

• �v realnem času vidite tudi natančne 
lokacije, kdaj in kje so se te aktivnosti 
zgodile; 

• �desno v kvadratku lahko vidite zbirni 
pogled vseh aktivnih prodajnih pred-
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Vse dogodke, aktivnosti, obiskane trgovi-
ne, podatke, naročila, poročila, sporočila, 
slike itd. lahko gledate z vidika prodajnih 
predstavnikov ( slike 6, 7 in 8) ali kupcev 
(sliki 9 in 10).

Vse podatke si lahko oblikujete tudi v 
obliki skupnih tabelarnih poročil, ki jih 
lahko izvozite tudi v Excelov dokument 
in potem naprej poljubno oblikujete in 
analizirate (sliki 11 in 12).

Več o različnih možnostih obdelave in 
analize vseh podatkov pa kot rečeno v 
naslednji številki revije InStore. 

glede konkretne naloge, trgovine, do-
godka ipd. – način prikaza je podoben 
elektronski pošti, vedno je zadnji dogo-
dek ali sporočilo na vrhu. 

• �na vrhu “Inboxa” imate 4 različne fil-
tre prek katerih si lahko ogledujete vse 
aktivnosti vseh vaših prodajnih pred-
stavnikov na terenu glede na:
	- aktivnost; slika 2
	- določen dan oziroma časovno obdo-
bje; slika 3
	- prodajnega predstavnika ali kupca; 
slika 4
	- možno pa je dodati še druge filtre. 
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Kontaktni podatki

PROMO.FIL d.o.o.

Klanec 11a,1291 Škofljica, Slovenija

www.promo-fil.com


