Analiza bele tacke - popunjavanje

U prosSlom modulu si napravio odnosno napravila jednu tabelu, uz pomo¢
koje ¢esS sada provezbati metod koji sluzi otkrivanju novih mogucnosti za
prodaju postoje¢im klijentima, a ovaj metod se zove Analiza bele tacke.

Polako ¢emo, dakle, krenuti sa popunjavanjem.
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Ako dobro pogledas moju tabelu, mozes videti da imam 48 polja - a to su
preseci izmedu Proizvoda odnosno Usluga koje nudi moja firma i Sektora
kompanije sa kojom saradujem.

Moj prvi zadatak je da zelenom bojom obelezim polja na kojima je
saradnja vec ostvarena. Npr. Sektoru 1 smo prodali proizvode 1, 3, 4 i 5.
--------------- Sektoru 2 smo prodali proizvode 3 i 5 i tako dalje.
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Meni je lakSe da gledam po sektorima - koje proizvode odnosno usluge
nase kompanije vec¢ kupuju. Ova polja, gde je vec ostvarena saradnja, ¢u
obeleziti zelenom bojom, a ti mozes iskoristiti bilo koju boju koja ti se Cini
logicnom. Sad popunjavam tabelu zelenom bojom do kraja:
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Nakon Sto sam zelenom bojom obelezila sva ona polja gde je saradnja ved
ostvarena, idem na polja gde takode postoji saradnja, ali bi taj sektor
mogao mozda da kupi vise tog proizvoda ili te usluge. Hajde da vidimo
sad jedan primer. Ako moja kompanija prodaje, na primer, sredstva za
higijenu, vrlo je moguce da neki sektori odnosno neke njihove lokacije
porucCuju od nas, a neke i od nas i od konkurenata. Tada ¢u lokacije, koje
porucuju od nas, obeleziti zeleno, a one, koje porucuju i od nas i od
konkurenata, obelezavam zutom bojom. Zuta boja mi, dakle, znadi, da
sledece godine npr. mogu moj napor da ulozim u istiskivanje konkurenta i
zauzimanje veceg dela udela na toj lokaciji. Dakle - verujem da sad ve¢
nazires kako ovaj alat moze da ti bude koristan i kako ti jasno pokazuje
gde da usmeris svoj rad, kako da pristupis kom klijentu i sa kakvim
predlogom. Evo, sad ¢es da vidis, kako ¢u u svojoj tabeli da obelezim
zutom sektore, gde bih joS mogla da pove¢am prodaju moje opreme i
sredstava za higijenu:
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Dobro - sada u nasoj tabeli imamo dve vrste obelezenih polja. Zelenom
bojom smo obelezili oblasti, gde vise nema rasta - gde smo popunili sve
kupcCeve potrebe. Odnosno, prodajnim zargonom receno, nas Share of
Wallet odnosno udeo u kupevom dzepu je u ovom sektoru ili na ovoj
lokaciji 100%. ----------=-mnmmmnm--

Zutom bojom sam obeleZila sektore odnosno lokacije klijenta gde oni
kupuju i od nas i od konkurenata. Ako od nas kupuju 70% proizvoda, a od
konkurenta 30%, to znaci da je nas Share of Wallet odnosno udeo
njegovog ili njenog dzepa u tom sektoru 70% i da bi, uz odredene napore,
mogao da poraste joS 30%. | to mi sad vec¢ govori o ¢emu bi u mojim
slede¢im posetama sa njima trebalo da razgovaram, koje uzorke da im
NOSIiM itd. ....oovvviiiiiiiiienns

Idemo dalje. Sada se fokusiram na polja, gde prodaja ne bi imala smisla,
odnosno, gde klijentov sektor nema potrebu za odredenim mojim
proizvodima. Evo odmah jednog primera. Ako, na primer, moja kompanija
prodaje kancelarijsku opremu, ja sam mozda tu opremu prodala
odeljenjima finansija, ljudskih resursa i marketinga, ali ne mogu da je
prodam magacinu odnosno proizvodnji. U tom slucaju ¢u na ta mesta gde
se ukrstaju moji proizvodi i sektor koji pokriva magacin i proizvodnju,
staviti sivu boju. Naravno, ti mozes koristiti neku drugu boju.
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Evo jos jednog primera. Ako se bavimo, na primer, prodajom personalnih
racunara odnosno lap top - ova, moguce je da nece imati smisla ponuditi
ih sektoru u kompaniji koji se bavi skladistenjem zamrznutog voca. Ali
zato sektor finansija, pravna sluzba i ostale slicne sluzbe mogu biti
zainteresovane.

Dobro - sada imamo zelena, zuta i siva polja. | mozes postaviti pitanje - a
gde su te bele tacke (odnosno polja), po kojima je ova analiza dobila ime?
Pa evo ih!
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Ove bele tacke su ova bela polja, a ona nam govore gde postoji prostor za
rast. Odnosno - belim tackama obelezavamo polja preseka sektora
odnosno dela kompanije i proizvoda odnosno usluge, gde saradnja jos
uvek nije ostvarena. Vrlo je mogude, da je ovakvih polja malo. Moguce je
¢ak i da ih uopste nema, pogotovu ako sa ovim kupcem radite dugo.
Medutim - setite se da smo rekli da je ovu Analizu bele tacke neophodno
raditi jednom godisnje!

Da, to je neophodno iz dva razloga.

Prvo - moguce je da vasa kompanija radi na razvoju novih proizvoda i
usluga i vrlo je korisno analizirati - da li ima smisla vasim postojec¢im
kupcima ponuditi ove proizvode odnosno usluge, kom njihovom sektoru i
pogledati da li mozda vec i koriste neke od sli¢nih proizvoda odnosno
usluga, ali od vaseg konkurenta.

| drugo - klijenti otvaraju nove lokacije, formiraju mozda nove sektore,
ispostave... | njima mozemo ponuditi nase proizvode. Jer - ako ne¢emo mi,
mozda ¢e nas konkurent. --------------



Sada, kad si video, odnosno videla, kako se radi Analiza bele tacke,
odnosno kako se analiziraju prilike za prodaju kod vasih klijenata,
predlazem da to i ti uradis za svoje klijente.

Znam - mozda ces redi - to je previse posla. Ali reci mi - ako ne obavis
ovaj posao - kako ¢esS onda znati na Sta da se fokusiras u narednom
periodu? Odakle ¢e dodi tvoje prodaje? Zato - odvoji nekoliko sati i uradi
ovu analizu. U poCetku ne mora da bude savrsena, a mozes da se
posavetujes i sa svojim menadzerom oko ove analize.

Dakle - tvoj prvi ,domaci zadatak” na ovom treningu je uraditi Analizu
bele tacke za jednog klijenta. A ako nemas dovoljno informacija, svakako
ti predlazem da organizujes sa tim klijentom jedan sastanak, gde ¢es ga
odnosno je pitati o njihovim sektorima odnosno odeljenjima i o tome
kakve proizvode odnosno usluge koriste. Mozda ti deluje nemoguce, ali
klijenti su Cesto spremni sa nama da podele takve informacije, samo ako
ih pitamo.

Eto - to je bila analiza bele tacke, a ja ti zelim mnogo uspeha u obavljanju
tvog prvog domaceg zadatka!



