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O . KROJACEVA SKOLA
Strateski kupci A

ko su strateski kupci?

Kupci koji kratkorocno i dugoro¢no omoguéavaju planiranje i ostvarenje prodajnih rezultata i nesmetano
funkcionisanje kompanije.
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Strateski kupci VY.
strategija VS prodaja

PRODAJA STRATESKO UPRAVLJANJE

kupci su oprezni i obazrivi kada je u kupci su otvoreni i sve se

pitanju kupovina, a prodavci moraju da to bazira na uzajamnom poveruju i

prevazidu zajednickoj saradniji

PRODAJA STRATESKO UPRAVLJANJE

fokus na ostvarivanje prodajnih ciljeva fokus na stvaranje dodatne vrednosti za kupca

PRODAJA STRATESKO UPRAVLJANJE

fokus na kratak rok fokus na duzi rok

PRODAJA STRATESKO UPRAVLJANJE

pojedinci ili maniji timovi mesavina posvecenih prodavaca i prosirenih timova,

formirani sa ciljem postizanja fokusiranih na izvrSenje strategije i

rezultata planova za konkretnog kupca
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Strateski kupci avay
kategorizacija
izbor strateskih kupaca je jedna od najvaznijih odluka organizacije
strateski kupci moraju biti u skladu sa misijom i strategijom organizacije @
kriterijum izbora treba da identifikuje atraktivnost kupca u pogledu potencijala za organizaciju @

potrebno je imati kvalitetan proces selekcije kupaca u strateske kupce

optimalni broj strateskih kupaca je 20 - 30 sa tendencijom rasta iz godine u godinu
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Strateski kupci A
ABC analiza

UDEO U PRODAJI BROJ KUPACA

veliki kupci

srednji

kupci

mali kupci
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Strateski kupci

prioritizacija
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Strateski kupci R

menadzment

Sta predstavlja menadZment strateskih kupaca?

pristup Ciji je cilj izgradnja portfolija lojalnih strateskih kupaca

kupcima se nudi, dugoro¢no gledano, usluga / proizvod kreirana za njihove H|I=“

specificne potrebe

teznja ka ,partnerstvu“: zajednicko donosenje odluka, reSavanje problema,
integrisanje poslovnih procesa
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Strateski kupci AVAY.
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customer centric strategija Q,
kreiranje Jscustomer _ Intenziviranje odnosa %d‘
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% koordinacija i
prenosenje
specificnih
zahteva

bolje trzisno
pozicioniranje
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Strateski kupci D
customer centric - organizacija
lojalnost
CILJANA
OBLAST

v ve o . : H 2 o
Sta Cinite za kupca i koliko ste dobri u tome? partner u razvoju

kakvu vrstu odnosa i nivo saradnje ste do sada - . . v
kljucni dobavljac

stvorili sa kupcem?
koje snage va$ kupac vidi u vama? preferirani dobavljac

Sta vam je cilj u buduénosti?

visestruki dobavljac
kvalifikovan dobavlja¢
one-time dobavljac
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Strateski kupci A
prosireni tim

prodajni menadzer je timski igrac i sprovodi kontrolu, koordinaciju i komunikaciju sa drugim odeljenjima: “jedinstvena
poruka kupcu”

o . logistika
procesuiranje narudzbina
IT kontrola

marketing

prodajni

. : TOP menadzment
MENADZER PRODAJE menadzer

razvoj proizvoda

} , tehnicke usluge
menadzer projekta

podrska prodaji menadzment kvaliteta

prosiren tim
MTC |TraininG projektno orijentisan rad sa kupcima, sa ogranicenim kontaktom
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Strateski kupci A

prosireni tim

Prosireni prodajni tim i povezivanje u organizaciji

kvalitet odnosa van organizacije zavisi od kvaliteta odnosa unutar “ I “
organizacije

mnoge prednosti nastaju tek kao rezultat harmonije u prodajnom timu i

adekvatnih veza sa organizacijom kupca O) O) O)
prodajni menadzer ,upravlja“ materijalnim i ljudskim resursima ' \ ' \ //\\
organizacije

prodajni menadzer je frontmen, lider i koordinator svih napora
prosirenog prodajnog tima
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Strateski kupci A

upravljanje
Upravljanje strateskim kupcima kroz dodavanje vrednosti
dodavanje vrednosti poslovanju kupaca pomazuéi pobolj$anje njegove profitabilnosti i performansi
NIJE "borba za parce torte, ve¢ pomo¢ da kupac stvori ,veéu i bolju tortu®

MI postajemo percepirani kao kreator vrednosti i nagradeni dodatnim poslovnim prilikama
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Strateski kupci

resavanje problema

Root Cause analiza (RCA)

simptomi

problem
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' definisanje
problema

" prikupljanje
. podataka

definisanje
mogucih
uzroka

" definisanje
- tacnih uzroka

preporuka za
resenje
problema
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Strateski kupci A

resavanje problema

SVRHA RCA (Root Cause Analysis):

- da odredi Sta se desilo

- zasSto se desilo

- iznese predloge kako da se smaniji Steta i smanji verovatno¢a ponavljanja problema

svi problemi nastaju od tri tipa uzroka:

- fizi¢ki uzroci — materijalni i opipljivi

- ljudski uzroci - stavovi, navike i radne norme (radi se pogresno ili se ne radi $ta je potrebno)

- organizacioni uzroci - sistemi, procesi ili politika (ne postoji sistem ili nisu definisani procesi i pristupi)
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Strateski kupci
resavanje problema
Diagram ,riblje kosti“ (ISikava diagram)

PROCESI
LJUD

OBUKA
MARKETING

DOBAVLJACI
TRENDOVI
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NARUCI knjigu ,Akademija Prodaje” sa 20 modula, detaljnim opisom programa i mnogo primera:

mail na: office@mtc.edu.rs
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