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Uvodne napomene

> Tijekom travnja i svibnja 2008. business.hr i Roland Berger Strategy Consultants
zajednicki su proveli opsirno istrazivanje o stanju i perspektivama funkcije
prodaje u Hrvatskoj

> Anketirani su predsjednici uprava i direktori prodaje top 500 hrvatskih tvrtki

> Cilj istrazivanja bio je razaznati pitanja i razvojne izazove za funkciju prodaje u
Hrvatskoj te izraditi barometar hrvatske prodaje

> Prema nasim saznanjima to je prva takva opsSirna studija u Hrvatskoj
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Imamo vrlo izjednacen opseg sudionika u ovoj studiji

Sudionici [%] (1/2)

Prema prodaji [EUR mil]

<10

10-25

26-50

51-100

101-300

>300

4%

12%

1%

12%

18%

44%

Broj zaposlenih u prodaji [#]

>50

21-50

11-20

6-10

1-5

0

31%

17%

21%

14%

12%

5%
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Miks industrija je reprezentativan za gospodarstvo i pokriva

sve relevantne industrije

Sudionici [%] (2/2)

Prema grani industrije

Mediji & Marketing
Malo- & Veleprodaja
Bankarstvo & Financije
Telekom, IT

Ostale usluge

Graditeljstvo

Energija & kemijska ind.

Proizvodnja
Ostalo

12%
8%
%
5%
5%
5%
1%

20%

27%
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Pritisak i izazovi za prodajne aktivnosti u Hrvatskoj nisu nestali

Neki okvirni uvjeti koji utjeCu na prodajne aktivnosti u Hrvatskoj

Potrosaci

> Intenzivno poveéanje
potrosackih cijena, pogotovo
energije, stvara pritisak na
postojecu plateznu moc

> Kontinuiran dolazak
medunarodnih tvrtki nudi vise
izbora i atraktivne cijene za
potroSace

Izvor: Roland Berger

D 4

Hrvatske
prodajne
aktivnosti

4

Trzista

> Ulazak u EU povecava pritisak na
tvrtke i njihovo djelovanje

> Hrvatska BDP snaga slabija nego
u susjednim SIE zemljama, $to
utjeCe na relativnu plateznu mo¢
potroSaca

> Pocetni val internacionalizacije

hrvatskih tvrtki stvara nove
izazove u organizaciji
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lako se ocekuje drastiCan porast izazova prema prodaiji,

nedostaje kompetencija za suocavanje s njima

Strateski pogled — pet glavnih pitanja

n Zahtjevi prema prodaji drasti¢no Ce rasti u
sljedece tri godine

n Imamo jasnu i dobro uhodanu klasifikaciju
klijenata (npr. A/B/C)

ﬂ Postoji jasna veza izmedu prodajnih aktivnosti
i strategije tvrtke

il Y il et i Dl s, " e

______ lzazovima._.___________
NaSe prodajne snage imaju potrebne

kompetencije da se suoCe s nadolazecim
izazovima

1=Neslazemse 7 =U potpunosti se slazem

Izvor: business.hr i Roland Berger studija o hrvatskoj prodaji 2008.

5,73

> Sveukupno
indiferentan
stav

> Usuglasenost o
povecéanju
izazova prema
prodaji

> Razvoj
prodajnih snaga
| strateskih
pitanja nije
dovoljno aktivan
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Trenutna organizacijska ucinkovitost u odjelu prodaje

ocijenjena je lose

StrateSki pogled — ostala pitanja

ﬂ Mijerenje prodajne ucinkovitosti na razli¢itim
razinama®)

K} Direktna prodaja ¢e dobiti na vaznosti u
sliedece tri godine

n Kontinuirano ocjenjujemo nase poslovne
(prodajne) Sanse

m Radne metode nase prodaje vrlo su ucinkovite

1=Ne slazem se 7 = Slazem se u potpunosti 1) npr. po zaposleniku u prodaji,
proizvodu, klijentu

Izvor: business.hr i Roland Berger studija o hrvatskoj prodaji 2008.

4,78

> Takoder
indiferentni
sveobuhvatni
pogled

> Mehanizmi
kontrolinga vrio
vazni

> Potencijal se vidi
u razvoju radnih
metoda u
prodaiji
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UcCinkovitost prodaje — pet glavnih pitanja

m NaSe prodajne aktivnosti stvaraju nove
poslove i narudzbe

6,05

m Nase poslijeprodajne usluge osiguravaju
zadovoljstvo i odanost klijenta

5,80

{ 9,25

m Atraktivan smo poslodavac za privliaCenje i
zadrzavanje optimalnih kandidata

m Dobro razvijena i ucinkovita organizacija

1=Ne slazem se 7 = SlaZzem se u potpunosti

Izvor: business.hr i Roland Berger studija o hrvatskoj prodaji 2008.

> lako se
ugovaraju nove
prodaje,
procjenjuje se da
je organizacija
prodaje priliéno
slaba

> Zadrzavanje

klijenta vrlo je
vazno
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Kupovina se smatra najslabijom tockom u vlastitom lancu

vrijednosti

UcCinkovitost prodaje — ostala pitanja

m NaSa tehnologija za potporu prodaje bolja je

od konkurentske T 249 > Cini se daje
""""" tehnoloska baza
Svi podaci o klijentima nalaze se na jednom % 533 4 redu

mjestu u nasoj tvrtki |

- . (l } > Kupovina se
m Logistika radi dobro f 5,26 smatra
-------------------------------------------------------- najslabijom
EF] Proizvodnja radi dobro J 5,17 tockom u lancu
vrijednosti

m NasSa struktura troSkova kupovine je dobra

1= Ne slazem se 7 = Slazem se u potpunosti
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Kvaliteta usluge i pravilna procjena prodajne snage postat ce

kljucni faktori uspjeha

Pogled na buduce izazove (1/2) - Konkurencija

Konkurencija Ce...

...Se povecati opcenito
...povecati prodajnu snagu
...poboljsati kvalitetu usluge
...poboljsati kvalitetu proizvoda

...Shiziti cijene

1=Neslazemse 7 =SlaZzem se u potpunosti

Izvor: business.hr i Roland Berger studija o hrvatskoj prodaji 2008.

6,22
5,78
5,94
5,14

4,81

Zakljucci

> (QOcCekuje se brz porast
konkurencije

> Ne oCekuje se svada

kannkiireanciie nkn ciiena vee nkn
ANV AR IANG RV | IVIJ\.I I\ VIJU' |u, VVwVw VI\V

prodajne snage i kvalitete

usluge
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Ljudski resursi slaba su tocka u organizaciji prodaje u

Hrvatskoj

Pogled na buduce izazove (2/2) — Ljudski resursi

Smanjuje se dostupnost sposobnih 5 50
ljudi za zaposljavanje ’

> Dostupnost na trziStu je u redu
Nasa sposobnost uvodenja novih 478 , _ _
prodajiih struénjaka je dobra ! D > Otkrivene su manjkavosti u

organizaciji

Nasa sposobnost zadrzavanja 4.08 > Glavni oroblem ic zadr3 :
prodajnih stru¢njaka je dobra ’ avni problem J zadrzavanje

1=Neslazemse 7 =SlaZzem se u potpunosti
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: Glavni razlozi i Mogu¢i razlozi - Sporedni razlozi

41
38
35 35

11

LoSa  Neusklade Strucnost Preéesteié Pasivna Nedovoljno Nepoznati Pomanijka- Opadanje Opadanje Pogre$an Pogre$na

struktura ni procesi  prodajne promjeneui;prodajna poznavanje potencijal§ nje odanosti  imidza  proizvod  cijena
iorganiza- prodaje shage organizacijE§ shaga trzista trziSta :kontrolinga klijenata  brenda
cije H :
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Online aktivnosti znatno ce dobiti na vaznosti za uspjesne

prodajne aktivnosti

Kako koristite vasu web stranicu ? [%]

Trenuta¢no Za tri godine

> Opce informacije i marketing 81 73

> |Ispitivanje odanosti klijenata 27 70 o
Glavni dobitnici!

> Online prodaja 19 57

> (QglaSavanje online prodaje 16 35

> Online kupovina %) 32 o

> Extranet za klijente 19 30 E:i\gtncje

> Web 2.0 0 16

> Extranet za dobavijace 8 8

> NiSta od navedenog 14 3

Izvor: business.hr i Roland Berger studija o hrvatskoj prodaji 2008. ZAG-9870-95807-001-010_hr.pptx | 16



C. Kratki sazetak i preporuke

RolandBerger i
Strate gy Consultagts hUSInESS-hr




- 1€ | Strategy Consultants

Hrvatske tvrtke opc¢enito procjenjuju svoju funkcionalnost

prodaje dobrom, treba se suociti s pripremama za buducnost

Opceniti status — Od 1 do 7

Uéinkovitost prodaje 5,29 4
Strateski pogled 514 }
Bududi izazovi 5,00 1

1=Neslazemse 7 =Slazem se u potpunosti
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Postoji konsenzus o kratkorocnom pogledu na izazove i

konkurenciju u prodajnim operacijama

Konsenzus:
S obzirom da je jasno
> OCekuje se da Ce se izazovi u prodaiji da Ce u blizoj
znatno povecati u sljedece tri godine buducnosti biti sve
teze, mora se poceti
> Ocekuje se da Ce se konkurencija znatno razvijati | djelovati
povecati
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Postoje prednosti koje se mogu razvijati. Slabosti su uglavnom

u organizaciji i ljudskim resursima

Prednosti

Slabosti

> Postoje dobri mehanizmi kontrolinga

> U fokusu je potencijalna, a ne apsolutna
prodaja

> Postoje dobre poslijeprodajne usluge

> Dobra tehnoloska i informati¢ka podloga

Izvor: business.hr i Roland Berger studija o hrvatskoj prodaji 2008.

> Nedostaju potrebne sposobnosti vlastitin
prodajnih snaga za suocavanje s buducim

izazovima

> Ne postoji potpuno jasna slika o0 tome kako

razviti prodajne snage

> Trenutacne radne metode u prodaji nisu vrlo

uéinkovite

> Organizacija prodaje nije optimalno razvijena

> Kupovina se smatra najslabijom toCkom u

lancu vrijednosti
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Ako djelujete sada, mozete na vrijeme pripremiti vase prodajne

operacije — Jasan put naprijed

NasSe preporuke za prodajne operacije u Hrvatskoj

n Napravite dobru podlogu > Preispitajte vasu strukturu organizacije u prodaji
> Optimizirajte procese u podrucju prodaje

> Ponovo izraCunajte spektar vaSe prodajne snage
>

Uvedite odgovarajucu informati¢ku podrsku

n Brinite se za zaposlenike > |dentificirajte snage koje nedostaju u vaSem podrucju prodaje
(sada i u buducnosti) i izgradite ih
> Preispitajte sustav motivacije
> Postavite zadrzavanje zaposlenika kao primarni cilj

Preispitajte vaSu ponudu usluga i poboljSajte je

Uvijek mozete joS nesto naugiti o trzistu (struktura i potencijal)
Poradite na mjerama zadrzavanja odanosti klijenata

Budite korak naprijed u online aktivnostima

n Popunite rupe u znanju
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