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na prodajnem mestu

POSPESEVANJE PRODAJE

Uporaba mobilne tehnologije

Pametni telefoni in tablice,

ki jih je danes mozno

nabaviti skoraj na vsakem koraku, so osnova za
uporabo informacijskih storitev, te pa dvigujejo
kvaliteto prodajnih aktivnosti na povsem novo

raven.

Avtor: Patrik Zupancic,
PROMO.FIL d.o.0.

Trenutno stanje

Uspesni pospesevalci proda- :
je in komercialisti na terenu
morajo imeti veliko znanja in
sposobnosti. Proaktivno raz-
iskovanje terena, planiranje
pristopa pred prvim kontak-
tom s stranko, vzpostavitev
odnosa s potencialnimi novimi
strankami, pospeSevanje pro-
daje, razvoj odnosov z obstoje-
¢imi strankami in poprodajne
aktivnosti so le del ciklusa, ki
ga vsakodnevno opravljajo, pri
tem pa ohranjajo aktivne stike
z ve¢ sto ljudmi.

Kateri so problemi in izzivi, s !

katerimi se soo¢ajo danes sko- |

raj vsa podjetja, ki se ukvarjajo

s terensko prodajo:

1. pospesevalci  prodaje  in
komercialisti na terenu so
lo¢eni od podjetja in podat-
kov, potrebnih za njihovo
udinkovito delo;

2.vodenje ekipe dislociranih
pospeSevalcev  prodaje in
komercialistov na terenu
samo z uporabo mobilnega

telefona je zelo zamudno in
preprecuje sledljivost infor-
macij;

3. napake in zamude pri doba-

vi blaga;

.obsezna in dolgotrajna ad-
ministracija;

5.nezmoznost nadzora nad
dogajanjem na prodajnih
mestih, nad prodajnim ose-
bjem in stroski;

6. neazurnost pretoka infor-

macij;

nalogami na sedezu pod-
jetja, vodje prodaje tezko
najdejo dovolj ¢asa za spre-
mljanje in pregled poslova-
nja na terenu, zato najpogo-
steje o razmerah na terenu
izvedo iz porocila, z nekaj
dni zamude.

Resitev je mobilna tehno-
logija
Mobilna tehnologija - pame-

tni telefoni in tablice - ki jih
je danes mozno nabaviti sko-

storitev, ki dvigujejo kvaliteto

¢ prodajnih aktivnosti na pov-
! sem novo raven.

¢ ZmanjSanje stroskov, poveca-
. nje u¢inkovitosti in povecanje
- konénega rezultata so korist,

ki se realizirajo takoj po uved-
bi. Zato so informacijske sto-
ritve za prodajo na terenu v
zadnjih letih postale pomemb-

no orodje, ne le za preZivetje :
recesije, ampak so tudi klju¢- :
nega pomena za doseganje |
konkurenéne prednosti v ¢asih

otezenega poslovanja.

- Torej, s to tehnologijo in pra-
- vimi informacijskimi storitva-
. mi je res mogoce brez ve&jih
. stroskov in v realnem dasu
- spremljati terensko prodajo
© ter jo ucinkovito koordinirati
- z dejavnostmi na sedezu pod-

. predstavi prednosti teh infor-
- macijskih storitev nove gene-
i racije:

- “Informacijske storitve za spre-

7.obremenjeni s Stevilnimi @ Y . .
- mljanje  mobilnega  poslovanja

- njihovega dela.
Po drugi strani pa labko z upo-
- rabo pametnib telefonov in tablic

. zaposleni strukturirano zabeleZi-
raj na vsakem koraku, so osno- !

va za uporabo informacijskih

jetja.

Ponudnikov teh storitev je
vec - koga izbrati

Eden najboljsih ponudnikov
danes je zagotovo podjetje Sa-
lespod. Na tem mestu bi citi-
ral ¢lanek enega od soustano-
viteljev in direktorja podjetja
g. Marka Kovaca, ki najbolje

omogocajo popoln vpogled v poslo-
vanje na tevenit, in to v realnem
casu. Konkretno to pomeni, da
vodja prodajne ekipe v vsakem
trenutku labko spremlja, kje so
prodajni - zastopniki, kaj tocno
pocnejo in katere podatke vpisu-
Jejo. Labko jim takoj pomaga ali
predlaga vesitve, labko pa tudi
naknadno analizira vse rezultate

jo vsak podatek: podatke o stranki
ali kontaktu, pozicioniranje blaga
ali POS materialov, dejavnosti
konkurence ali, na primer, cene.
Mobilna naprava torej postaja
digitalni  "potniski  rokovnik".
Samo za razliko od tradicional-
nib papirnatib rokovnikov, imajo
mobilne naprave veliko prednost:
labko so povezane z informacij-
skim sistemom podjetja. 10 po-
meni, da labko uporabniku na
terenu zagotavljajo informacije o
zalogab, cenab ali povprasevanju.

Delavec labko zato Ze na terenu,
brez klicanja v pisarno, pride do
vseh informacij, ki jib potrebuje
za izvajanje prodajnib aktivno-
sti.

Na drugi strani pa imajo vodje
timov in menedZerji strukturi-
ran pregled nad vsemi dejavnost-
mi in moznost podrobne analize.
Titkaj je nekaj primerov, kaj vse
Je mogoce s pomocjo pametnih
telefonov ali tablic in omenjenih
informacijskib storitev:

S spremljanjem Casa zacetka in
konca delovnega dne in vezanjem
teh trenutkov z geo-poloZajem
zaposlenib dobimo vpogled v ko-
licino casa, porabljenega na
terenu. Ce prodajni predstavnik
zaostaja pri uresnicevanju ciljev,
ne bo tezko ugotoviti, ali je te-
Zava v pomanjkanju pobude in
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predanosti. Po drugi strani pa, ce
je nek prodajni predstavnik na

tevenu manj kot drugi, pa ven-

dar ima izjemne rezultate, lahko
vidimo, kje je razlog za ta uspeb,

in taksno prakso prenesemo tudi

na druge.

S spremljanjem
prodajnib aktivnosti v real-
nem casu dobimo vpogled v to,
koliko  prodajnibh  predstavnikov

Je v nekem trenutku aktivnib in
kje so. o je labko odlicna analiza

ustreznosti razporeda terena in
strank.

Z zbiranjem kljucnib in-

Jormacij o zabtevah kupcev,
trénem zaznavanju ali konku-

renci labko ucinkovito prilago-
dimo svojo  prodajno  strategijo
in usmeritev nasib prizadevanj.
Dokumentiranje

raziskave.

Z uporabo strukturivane ko-

munikacije, kratkib sporocil in
obvestil labko preprecimo iz-
gubo pomembnib podatkov,

omogocimo sledljivost in dvi-
gnemo duba sodelovanja znotraj
ekipe.

7 vnosom podatkov na terenu v
trenutku nastanka se izognemo

dolgocasnemu in zamudne-
mu pisanju porocil ob koncu
dneva ali tedna.

Uvedba

Najvedja prednost opisanib infor- %

macijskib storitev je, da se labko
uporabljajo kot na primer spletno

bancnistvo.  Ne  potrebujemo
posebne namestitve, ne dolgo-
trajnega procesa implemen-

tacije, zato so te storitve idealne
za podjetja, ki ne Zelijo porabiti
dodatnib sredstev za vzdrZeva-

nje. Poleg tegn uvedba teh storitev
obicajno ne zahteva kapitalske

nalozbe. Namesto tega se placuje
mesecni strosek glede na ob-
seg uporabe, tj. Stevilo aktivnib

terenskib delavcev. Vecina ponu-
dnikov tovrstnib storitev omogo-
ca tudi testno uporabo, s Cimer :

se odpravi kakirsnokoli tveganje
pri wvedbi.”

Torej ¢e na kratko povzame-
mo glavne prednosti upo- :
rabe mobilne tehnologije pri :
prodaji oz. pospeSevanju pro-

izvajanja

fotografij
in enostaven vnos podatkov
ormogocajo neslutene moZnosti za

- daje v kombinaciji z aplikacijo

- Salespod:

lagojena pospesevalcem
prodaje in komerciali-
stom na terenu: celoten
koncept te aplikacije je
postavljen na temelju nji-

obremenjuje:

a.lazje planiranje obiskov,
kreiranje planov obho-
dov,

b.vsi potrebni podatki za

zaloge, slike in predstavi-
tve izdelkov, planogrami,
ruting plani, porocila s
prej$njih obiskov ipd.),

reklamacije, slike ipd., ter
zgodovina teh podatkov,

d.lazja in konkretnej$a ko-
munikacija z nadrejeni-
mi, v realnem Casu,

poro¢il in oddajanjem.

pospesevalcev prodaje:

pisarne ali od koderkoli
drugod po svetu,
b. takojsnje

celo mesecu,

mi, v realnem Casu,

1. Resitev je v prvi vrsti pri- |

hovega cilja, da se ¢imbolj !
poenostavi delo ljudi na te- |
renu, ne da se jih dodatno

uspesno delo so vednona
voljo, brez nepotrebnega !
papirja (kot npr. Sifranti |
kupcev, izdelkov, cenik, !

c. enostavnejsi vnos podat- :
kov, pridobljenih na te- :
renu — narocila, porocila, :

2. Resitev je prav tako zelo
uporabna za vse vodje :
prodajnih ekip oz. ekip !

a.jasen pregled nad delom :
vseh pospesevalcev pro- |
daje in komercialistov na
terenu, v realnem ¢asu, iz

informacije |
s terena, ne $ele iz po- :
slanega porocila po ka-
k$nem dnevu, tednu ali

c.lazja in konkretnejsa ko-
munikacija s podrejeni-

d. precej lazja obdelava in
analiza vseh podatkov
s terena, ki se zbirajo v |
“back-officu” (kot npr. :
realizacija ruting planov, |
vrednost naro¢il, primer- :
java narocil oz. prodaje !
med kupci ali med ko- !

mercialisti, analiza pro- !
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0 podjetju Salespod

uporabo pametnih analitik.

(Vipnet)

etpharm...

e. ni ve¢ nepotrebnega dela
doma s prepisovanjem |

daje po dnevih in urah,
primerjava informacij iz
porocil med komerciali-
sti ali pa med razli¢nimi
obdobji, porodilo vseh
slik iz doloéene trgovine
v dolo¢enem obdobju,
razmerje med delom
v trgovini in casom na
poti, in $e vrsto drugih).

- 3. Tretja prednost pa je ta, da
© reitev ne zahteva neke
vedje investicije:

a. gre za storitev v oblaku,
torej za to ne potrebujete
svojega serverja ipd.,

b. aplikacija se lahko poveze
z va§im ERP sistemom:

¢ lahko se torej upo-
rabi vasa baza kup-
cev, izdelkov, cenik
ipd.,

® vsa narocila, zabe-
lezena v tej apli-
kaciji na terenu, se
lahko direktno im-
portirajo v vas in-
formacijski sistem

narocil, kar omo- :

Salespod je celovito in avtomatizirano orodje za pametne telefone
in tablice, ki deluje v realnem casu in je osredotoceno na izvajanje
prodajnih in servisnih dejavnosti na terenu. Uporabnikom je na vo-
ljo kot internetna storitev. Salespod uporabljajo predvsem prodajni
zastopniki na terenu, pospeSevalci prodaje, serviserji, nepremic-
ninski in zavarovalniski agenti. Namenjen je povecanju prodaje in
produktivnosti, z vpogledom v delo na terenu v realnem casu in z

Nagrade: Salespod je bil izbran kot najboljsi v kategoriji " Sales ope-
rations" na konferenci “Under the Radar 2011” v Mountain Viewu v
Kaliforniji, tako s strani sodnikov kot tudi po izbiri ob¢instva. Prav
tako so bili izbrani kot eno izmed 10-tih najboljsih evropskih start-
-up podjetij na “Startup Week 2011” na Dunaju v Avstriji, nominira-
ni pa tudi za nagrado »Europas 2011 Award«. V maju 2012 so prejeli
nagrado Microsoft ISV kot "najbolj inovativno start-up podjetje".

Partnerji: Cisco, Microsoft, Salesforce.com, Telekom Austria Group

Reference/kupci: T-Mobile, Lavazza, Keune Haircosmetics, L'Oreal,
British American Tobacco, Jaegermeister, Ilirija, Paloma, Badel, Di-

Vec o podjetju lahko najdete na njihovi internetni strani www.sale-
spod.net, ali jih kontaktirate na info@salespod.net

Ekskluzivni zastopnik za Slovenijo:

Promo.fil d.o.0. (+386 41 679-180)

goca izredno hitro
dobavo, brez napak
pri  prepisovanju
ipd.,

c. gre vecinoma za Ze “rea-
dy-to-use” proizvod, ki se
ga samo nalozi na mobil-
no enoto in za¢ne upora-
bljati (mozne so sicer tudi
dolocene prilagoditve),

d. placuje se mesecni stro-
$ek najema te storitve za
posameznega uporabni-
ka,

e.omogofeno  je  celo
30-dnevno poskusno ob-
dobje.

Nekateri uporabniki Salespod
aplikacije vedo povedati, da se
jim je zaradi uporabe mobilne
tehnologije povecala pro-
duktivnost njihovega pro-
dajnega osebja na terena za
25-30 %.

V naslednjih Stevilkah revije
IN STORE pa bomo podrob-
neje predstavili posamezne
prednosti te aplikacije. ]



