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na prodajnem mestu

I POSPESEVANJE PRODAJE

Kombinacija mobilne
tehnologije s Salespodom

Kot omenjeno v prejsnji Stevilki, aplikacija Salespod omogoca razlicne moznosti obdelave in analize vseh
podatkov s terena, ki se zbirajo v “back-officu”. Oglejmo si, kako sodelovanje omenjene aplikacije z
mobilno tehnologijo lahko pomaga pri pospesevanju prodaje.

Avtor: Patrik Zupandic,
lastnik in direktor, Promo.Fil
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e dogodke, aktivnosti, obiskane tr-
govine, podatke, narocila, porocila, :
sporocila, slike itd. lahko obdeluje-

mo in analiziramo na razli¢ne nadine:

¢ z vidika prodajnih predstavnikov,

* z vidika kupcev / trgovcey,

* z vidika lokacij / trgovin,

¢ z vidika blagovnih skupin / izdelkov,

* z vidika prodajnih rezultatov,

® v razli¢nih ¢asovnih obdobyjih.

Nekaj primerov moznih obdelav in ana- !

liz:

1.Realizacija “ruting” planov oz. plana

obhodov

a. Za kateregakoli prodajnega pred

stavnika lahko za izbrano obdobje
(npr. na izbrani dan) pogledamo sli-

ka 24

* koliko je imel realiziranih obiskov,

* koliko obiskov je bilo sploh plani

ranih po planu,

e koliko od teh realiziranih obiskov
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je bilo dejansko planiranih,

e koliko od teh realiziranih obiskov
ni bilo planiranih,

* koliko obiskov, ki so bili dejansko
planirani v planu obhodov, ni bilo
realiziranih.

Lahko pa gremo potem $e v globino
in dobimo tocen spisek vseh prodaj-
nih mest, z oznakami, katera prodaj-

na mesta so bila obiskana po planu, :
katera izven plana, katera pa niso :
bila obiskana, ceprav so bila v planu. :

Na ta nacin lahko dobimo kvalite-
tne povratne informacije, ali smo
plan obhodov temu prodajnemu

predstavniku postavili pravilno ali
ne — in v kolikor ugotovimo, da bi
bilo potrebno plan popraviti, to lah-
ko brez tezav tudi naredimo.

2. 1z analize delovnega ¢asa in kilome-

trine lahko vidimo:

a.

koliko ¢asa potrebuje prodajni pred-

Promotion [sample] at Laguna Hotel. 5168 Sapien, St.. Minnetonka. New York 19877, USA
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Rl ik

stavnik od doma do prvega obiska,
ter od zadnjega obiska do doma;

b. ¢e gremo bolj v globino lahko vidi-
mo tudi razmerje med ¢asom, pora-
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na poti;
c. lahko izra¢unamo, kaksen je pov-
precen Cas obiska;

d. koliko kilometrov voznje je opravil
prodajni predstavnik na dolo¢en
dan;

e. tak$no mese¢no porocilo lahko upo-
rabimo tudi kot porocilo o potnih
stroskih.

3. Iz analize uspesnosti posameznega
prodajnega predstavnika lahko vidi-
mo:

bljenim za delo v trgovini in ¢asom !

a. rezultate njegovega dela za doloce-
no obdobje, od tega:

* koliko lokacij je obiskal,

* koliko obiskov je naredil,

* koliko naro¢il, poroéil, slik in spo-
rocil je naredil,
* koliko ¢asa je delal in koliko kilo-

metrov je naredil;

b. kaksne prodajne rezultate je dosegel
v tem obdobju:
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* vrednostna prodaja

* katere blagovne skupine in izdel-

ke
* koliko strank je narocilo;

c. kako aktiven je bil prodajni pred-
stavnik po urah skozi delovni dan;

d. pri vsakem od teh podatkov lahko
gremo $e v globino in dodatno ana-
liziramo dolo¢en podatek, iS¢emo
vzroke za te rezultate ipd.

4.S primerjalno analizo pa lahko pri-
merjamo zgornje rezultate uspesnosti:

a. med razlicnimi prodajnimi pred-
stavniki v istem obdobju,

b. istega prodajnega predstavnika v
razli¢nih obdobjih.

5. Z analizo prodaje lahko obdelujemo
in analiziramo prodajne rezultate:

a. vrednostne in koli¢inske;

b. po raznoraznih parametrih, kot npr.
po kupcu/trgoveu, lokaciji, prodaj-
nem predstavniku, v razliénih ¢asov-
nih obdobjih, po blagovni skupini
in/ali izdelku ipd.;

c. lahko gremo v globino do vsakega
posameznega narocila posebej;

d. lahko primerjamo prodajo po pro-
dajnih mestih v razli¢nih obdobjih.

6. Slike lahko pregledujemo in sortira-
mo po prodajnem predstavniku, trgo-
vini, ¢asovnem obdobju, po doloc¢enih
kljuénih besedah v nazivu ipd.

7. Obdelujemo in analiziramo lahko vse
vrste porodil in anket, vklju¢no s po-
pisom cen, zalog in distribucije.

8. Z analizo novih kupcev lahko tudi

spremljamo, koliko novih kupcev smo
dobili v dolo¢enem obdobju.

- Vse podatke, vkljuéno z analizami, lahko
- izvozimo tudi v Excel in potem naprej
. poljubno obdelujemo, analiziramo, fil-
. triramo, oblikujemo itd.

Za konec naj navedem citat ge. Debbie
Landa, ustanoviteljice Dealmaker Medie,
ki zelo dobro v enem stavku opisuje glav-
no prednost uporabe mobilne tehnologi-
je pri prodaji oz. pospeSevanju prodaje v
kombinaciji z aplikacijo Salespod:

“Salespod is converting managers from bure-
aucrats to informed coaches”.

(prevod: Salespod spreminja vodje iz ura-
dnikov v obvescene trenerje.) ]




