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Kako prodajni menadzeri upravljaju prodajom?
"Koliko ste preduzetni toliko ste uspjesni. "
- Johann Sebastian Bach

Upravljanje prodajom od posebnog je znacaja za uspjeSnost poslovanja preduzeéa. Prodajni
menadZzeri, koji znaju kako motivirati prodajni tim, imaju bolje prodajne rezultate, jer se prodajne
aktivnosti izvrSavaju brze i ucinkovitije zahvaljujuci vjeStinama koje prodajni menadzer koristi pri
upravljanju prodajnim procesom i prodajnim timom. Praéenje prodajnih performansi, analiza prodaje i
prodajno izvjeStavanje neki su od 'alata' koji pomazu prodajnim menadZerima da uspjeSno upravljaju
prodajom.

Upravljanje prodajom kao poslovni proces

Upravljanje prodajom je proces planiranja, koordiniranja, provodenja i nadziranja prodajnih aktivnosti
i implementacija prodajnih tehnika, koje omoguéavaju preduzecéu da dosljedno izvrsava ili eventualno
premasuje planirane prodajne ciljeve.

Prodajni menadzZer je direktno odgovoran za ostvarenje prodajnih rezultata, povecanje prodaje i
trziSnog udjela, odnosno za ostvarenje prihoda od prodaje i profitabilnosti prodajne funkcije. Zadaci
prodajnog menadzera su: planiranje prodajnog procesa, izgradnja i razvoj prodajnog tima, motivacija
prodajnih predstavnika, te kontrola prodajnih aktivnosti i ostvarenih prodajnih rezultata.

Uloga i zadaci prodajnog menadzera

Prodajni menadZer je odgovoran za vodenje prodajnog tima, kako bi se ostvarile planirana prodaja,
prodajne kvote za pojedina trzZista ili prodajne predstavnike, odnosno relizirali planirani prihodi od
prodaje proizvoda i usluga. Upravljanje prodajom moZe se podijeliti na tri glavna podrucja djelovanja
prodajnog menadzera, a to su:
® razvoj i implementacija prodajne strategije - nacin na koji prodajni tim komunicira sa
klijentima, nacin na koji se pristupa proizvodima/uslugama, kako ih prodaju, itd.,
e treniranje i mentorstvo prodajnog tima - koje treba da osigura da prodajni tim zna prodati
proizvode/usluge na trZistu i dobro raditi na njijhovoj prodaji kupcima,
e praéenje i vrednovanje performansi i ciljeva - postavljanje klju¢nih pokazatelja uspjesSnosti
prodaje i osiguravanje da prodajni tim uspjesno realizira prodajnu strategiju.
Prodajni menadzZer ne moZe raditi sam odnosno potrebna mu je podrska prodajnog tima, gdje svaki
prodajni predstavnik na najbolji mogudéi nacin doprinosi i radi prema definiranim prodajnim ciljevima,
koje je utvrdio prodajni menadzZer. Stoga je osnovni zadatak prodajnog menadzera da osigura da su
prodajni ciljevi realni i ostvarivi na trzistu.
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Analiza prodaje i izvjeStavanje

Prikupljanje podataka o prodajnim aktivnhostima omogudéava preduzeéu odnosno prodajnoj funkciji
brze pronalaZzenje 'idealnog' klijenta, te tako i brze usluZivanje klijenata odnosno brZzu realizaciju
prodajnih aktivnost. Analiza prodaje moZe se vrsiti na osnovu slijedecih pokazatelja:

®  broj realiziranih ponuda

e prosjecna veli¢ina/vrijednost realiziranih ugovora

® prosjecan postotak uspjesno realiziranih poslova

e prosjecan zivotni vijek posla prije njegove uspjesne realizacije.

IzvjeStavanje o ostvarenim prodajnim rezultatima obuhvada upotrebu mjernih podataka o prodaji ili
kvantitativnih pokazatelja koji pokazuju kako svaki aspekt prodajnih operacija funkcionira i ostvaruje li
preduzece planirane prodajne ciljeve.

Jedan od nacina na koji prodajni menadzeri mogu efikasno upravljati prodajom je primjenom ZEUS
alata za analizu i izvieStavanje. Pomoc¢u ZEUS analize koja podrazumijeva nacin rada “povuci i pusti”,
ovaj analiticki alat lako se koristi upotrebom rotacionih tabela i rotacionog grafikona, koji pruzaju
funkcije kao Sto su: rotacija u dubinu, rotacija dimenzija i filtriranje, te upotrebom dodatnih
funkcionalnosti, kao $to su rotacija kroz (veza na ishodiSne dokumente i Sifarnike), indeksi, izvoz u
Excel, snimanje itd. ZEUS lzvjestaji omogucavaju da se iz unaprijed pripremljenih oblika izvjestaja, sa
nekoliko dodatnih postavki i samo u 4 koraka, kreiraju jedinstveni izvjestaji za potrebe preduzeca ili
pojedinih trZista.

Pracenje prodajnih performansi

Upravljanje prodajnim ucdinkom podrazumijeva pracenje i vodenje prodajnog osoblja kako bi se
poboljsala njihova sposobnost prodaje proizvoda ili usluga. Upravljanje prodajnim ucinkom moze se
zamjeniti sa praksom postavljanja poticaja i planova kompenzacije sa organizacijskim ciljevima, ali to je
samo jedan od elemenata pracenja i nagradivanja performansi prodajnog osoblja.

Mjerna i prodajna analitika su klju¢ne komponente pri upravljanju prodajnim ucinkom. Uz adekvatnu
prodajnu strategiju i strukturu, mogu se mjeriti klju¢na prodajna ponasanja, aktivnosti, vjestine i ishodi,
te analizirati podaci kako bi se utvrdilo koji faktori imaju najvedi utjecaj na izvedbu prodajnog tima.
Ucinkoviti prodajni tim veoma je vrijedan za svako preduzede, jer njihova izvedba direktno dovodi do
uspjesnog poslovanja preduzeca na trzistu.

Zakljucak

UspjesSnost prodaje zavisi prije svega od jasnoce prodajne strategije, a zatim od ucinkovitosti njene
izvedbe. Sto je preduzede veée, upravljanje prodajom postaje slozenije. Koje alate ¢e prodajni
menadzeri koristiti za upravljanje prodajom, odnosno u kojoj mjeri ¢e se poslovni procesi u prodajnoj
funkciji i pojedine prodajne aktivnosti automatizirati, kako bi prodajni predstavnici imali vise
kvalitetnog vremena za upravljanje odnosima sa kupcima, u znacajnoj mjeri ¢e uticati i na prodajne
rezultate preduzeda. Za upravljanje prodajom, u suvremenom okruzZenju, prodajni menadzeri trebaju
uspjesno balansirati pri upotrebi online i konvencionalnih kanala prodaje.

Organizcijska kultura 'visokih' performansi u prodaji podrazumijeva da prodajni menadzZer ima visoka
ocekivanja od prodajnog tima, kao i da je adekvatno definiran nacini izvrSenja prodajnih planova.
Organizacijska kultura treniranja prodajnog tima i samopoboljSanja prodajnih rezultata pojedinih
¢lanova prodajnog tima trebaju biti usmjerene prije svega na zadovoljavanje i eventualno
premasivanje ocekivanja pri realizaciji planiranih prodajnih rezultata.



