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Dakle, sljedeci put kada cete analizirati svoje KPI i na temelju njih
donositi procjene, strategije i planove, zapitajte se ova podjednako

vazna pitanja:

u ,crvenoj” zoni, tj. ispod plana
te shodno tome znaju koliko su
uspjesni u odnosu na kolege. No,
jelito uistinu cijela prica o uspjes-
nosti u prodaji?

Brojke su bitne, ali...

Kada radite u tvrtki, u pravi-
lu dobite prodajni plan u ¢ijoj ste
izradi najcesce, ako ste imali srece,
mogli sudjelovati s vlastitim mi-
Slienjem i smjernicama koje ste
stvorili na temelju iskustva i oce-
kivanja. Znamo da su brojke koje
kao prodavaci ostvarujemo bitne
za opstanak naseg radnog mjesta,

naseg odjelaicijele tvrtke. Ostva-
renje poslovnih planova i porast
trziSnog udjela jednako su bitni
zbog kratkoro¢nog prezivljavanja
tvrtke, kao i zbog strateskog ra-
zvoja i Sirenja poslovanja.

Albert Einstein za poslovanje

Albert Einstein je jednom izja-
vio:,,Nije bitno sve sto je mjer-
ljivo, niti je mjerljivo sve sto je
bitno.’ No, kada pricate o iskustvi-
ma vecine danas uspjesnih podu-
zetnika je da je u prvim godina-
ma svakog posla najbitniji faktor
uspjesnosti - koliko ste naucili.

VASA PONUDA

Zasto su klijenti odabrali vasu ponudu?
Ako vas klijenti preporucuju, Sto kazu?
Zaéto se neki potencijalni injenti nisu odluéili za vaéu ponudu7

najmanje zanimljivi?

VASI KLIJENTI

Jesu li vam klijenti onakvi kakve ste ocekivali? Kako su drugaciji?
Koji problem Zzele rijesiti kupnjom vaseg proizvoda ili usluge?
Sto im je vazno? Sto im nije vazno?

Sto ste naudili o njima, a da vas je iznenadilo?

Kakve klijente Zelite imati i Sto Vam je za to potrebno?

VASA PRODAJA

¢ Do koliko ljudi dopirete trenutnim prodajnim kanalima?
o S koliko potencijalnih kupaca imate interakciju i kolika je

konverzija?

Koje vjestine imate i omogucavaju vam uspjeh?
Koje vjestine zelite razviti kako biste osigurali uspjeh u skladu s

promjenama?

Nije toliko bitno jeste li se drza-
li svojeg pocetnog plana i jesu li
stvariiSle onako kako ste ocekiva-
li ili zamislili, bitno je jeste li nau-
Cili ono $to na pocetku niste mo-
gli znati i jeste li tome prilagodili
svoje poslovanje.

Sve se mijenja, udcite!

Pridobiti prve kupce je sjajan
vjetar u leda na pocetku svakog
poslovnog poduhvata ili poslov-
ne godine u vec standardiziranom
poslovanju. No, ono $to je mnogo
bitnije od ¢injenice da su vam lju-
di poklonili svoje povjerenje i ku-
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pili va$ proizvod je znati ZASTO
su to napravili. Netko e se zapita-
ti kako vam znanje moze biti bit-
nije od samih prodajnih rezultata
kada je svrha znanja da vam omo-
gudi rezultate, zar ne? No, odgo-
vor je jednostavan: jedino Sto jeu
poslovnom svijetu stalno jest pro-
mjena. Mijenjaju se potrosaci, po-
slovno okruzenje, kanali prodaje,
konkurencija...apsolutno sve. No,
sto bolje razumijete svoje klijen-
tei pratite trendove koji utje¢u na
vase poslovanje, lakse cete se pri-
lagoditi promjenamaii stvoriti du-
gorocno uspjesno poslovanje. m
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PartnerPlusBenefit - UCinkovitije upravljanje putnim troskovima

PartnerPlusBenefit je besplatan poticajni program za sred-
nje i male tvrtke. Nositelj programa je Lufthansa uz koju jos
devet zrakoplovnih prijevoznika sudjeluje u programu. Zapo-
slenici koji putuju na zajednicki ra¢un sakupljaju bodove, a
mogu ih iskoristiti za brojne pogodnosti kao $to su besplatni
letovi, nadoplata u visu klasu prijevoza, placanje viska prtlja-
geilijedonstavnoisplata na bankovniracun tvrtke. Odaberite

one koje najbolje odgovaraju potrebama tvrtke ili jednostav-
no motivirajte svoje zaposlenike neocekivanim poklonom.
Iskoristite globalnu mreZu letova za vise od 500 odredista
diljem svijeta.

Posjetite benefits-of-ppb.com i sudjelujte u nagradnom
kvizu u kojem mozete osvojiti dvije Premium Economy
zrakoplovne karte za bilo koje Lufthansa odrediste u svijetu.
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