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O knjigi so rekli

»KNJIGA JE SUPER VODIC za vodenje virtualnega prodajnega sestanka.
Vsako poglavje je podprto s prakticnimi prodajnimi nasveti in strategi-
jami, kako ¢im bolje izkoristiti digitalna orodja in socialne medije, ki jih
imamo na razpolago. Upostevanje prakti¢nih izku$enj avtorjev knjige
vam zagotavlja doseganje Zelenega prodajnega rezultata ter hkrati ohra-
njanje in pridobivanje novih strank.«

Robert Rolih, avtor mednarodne knjizne uspesnice

The Million Dollar Decision

»CEPRAV PRODAJA NI MOJA PRIMARNA DEJAVNOST, me je knjiga Virtual-
ni prodajni sestanek pritegnila zato, ker sem pri svojem vsakodnevnem
delu veliko na virtualnih sestankih.

Zanimalo me je, kaj mi lahko ponudi. In odgovor je: veliko! Pred-
vsem sem dobil dodatne ideje in nasvete glede priprave, kot tudi pri-
porocila, kako izboljsati neverbalno virtualno komunikacijo. Lahko re-
¢em: prakti¢no, zgosceno in uporabno!«

Franci Petek, smucarski skakalec in geograf

»KNJIGA JE VSEBINSKO ZELO DOBRO NAPISANA in bo koristna za vsa-
kogar, ki se ukvarja s prodajo. To smo prakti¢no vsi, le da nekateri to
delamo profesionalno in se tega zavedamo, drugi mogoce ne. V delu,
ki govori o odlasanju, se bo vsakdo zagotovo prepoznal. Posamezni
deli so na smiseln nacin povezani v celoto. Ker se pristop k prodaji
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tako s strokovnega kot tudi z izkustvenega vidika spreminja, je knjiga
koristno in zanimivo branje tudi po 25 letih mednarodnih izkusenj v
prodaji.«

Tadej Markun, direktor profitnega centra Kovinoplastika Loz

» VIRTUALNA PRODAJA JE NOVA NORMALNOST. Pa ne samo zaradi pande-
mije, ampak tudi in predvsem zaradi duha ¢asa. S podjetji preko dru-
zabnih omrezij sodeluje 51 % babyboom generacije, 69 % generacije Z
in kar 86 % generacije milenijcev (podatek iz knjige). Ko bodo mlajse
generacije pridobivale kupno mo¢, bo virtualna prodaja samo Se po-
vecevala svojo moc in obseg. Verjetno se tega premalo zavedamo, poti
nazaj pa ni. Avtorji knjige so s stilom pisanja poskrbeli, da po prebrani
knjigi ne boste razmisljali o tem, kaj lahko od strank dobite, temvec kaj
jim lahko ponudite in predvsem na kaksne (virtualne) nacine jih boste
dosegli.

Knjiga je napisana dinami¢no in zanimivo, s kratkimi poglavji. Vse-
bino lahko vsak prodajalec usvoji in si s pomoc¢jo prakti¢cnih primerov
naredi svoje zapiske.«

Katja Ajdisek, vodja izobrazevalnih projektov, Bureau Veritas

»KNJIGA JE PRIROCNIK - svojevrsten ABC prodaje, ki poleg prodajnih
tehnik vsebuje potrebne informacije za vodenje virtualnih prodajnih
sestankov in marketinski podporni del. Priro¢nik je primeren za vsa-
kogar, saj v njem najdemo koristne informacije, kako se lotiti prodaje,
¢e zelimo zares uspeti, napotke za delo s pomocjo informacijske tehno-
logije in kako $e bolje poudariti prednosti nasih produktov oz. storitev,
z namenom da se izpopolnimo in postanemo bolj konkuren¢ni. Avtorji
priro¢nika ne obljubljajo hitrega in lahkega uspeha, temve¢ nam ponu-
jajo delo in znoj. Za dosego ciljev je namre¢ potrebno 1 % inspiracije in
99 % perspiracije. Torej, veselo na delo!«
Gordana Novak, HR Manager

»STRUKTURIRANO IN POUCNO BRANJE tako za izkuSene macke kot za-
¢etnike v virtualni prodaji in vodenju sestankov. Avtorji nam na podlagi
lastnih izku$enj in konkretnih nasvetov pomagajo izboljsati ucinkovi-
tost izvajanja virtualnih prodajnih sestankov ter aktivnosti z uporabo
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digitalnih orodij in socialnih medijev. Odli¢no branje za osebno rast in
razvoj prodajnih ves¢in, tako posameznika kot prodajnih ekip.«

Jana Gogic, strokovna sodelavka za razvoj kadrov,

Renault Nissan Slovenija, d. o. o.

»KNJIGO SEM Z VESELJEM PREBRAL, ker sem imel v zacetku kar pre-
cej$nje tezave z virtualnimi sestanki. Manjkala sta mi 'feedback’ in ne-
verbalna komunikacija s strani poslusalcev, zlasti kadar so bile kamere
izkljucene. Knjiga daje celovit pogled na tematiko, ki je v zadnjem casu
zelo aktualna, v njej pa lahko najde$ ogromno prakti¢nih nasvetov za
izbolj$anje svojega virtualnega nastopa.«

Tedo Djekanovi¢, izvrsni direktor, Triglav INT, d. d.
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Prednosti in pomanjkljivosti
virtualne prodaje

KAJ JE BILA ENA KLJUCNIH STVARI, Ki ste jih opazili v prvih dneh, ko je
obveljala prepoved potovanja in stikov v Zivo, $e posebej, Ce ste terenski
prodajalec? Vecina vas bo odgovorila, da ste imeli na voljo neprimerno
vec Casa. Sprostil se je Cas, ki ste ga prej namenili za pot in ¢akanje na
prodajne razgovore. Tudi ce ste bili sedeci prodajalec in ste zaceli delati
od doma, ste verjetno pridobili vsaj pol ure na dan, ¢e ne ve¢, na ra¢un
voznje do sluzbe in nazaj. Predpostavimo, da se vozite pol ure v eno
smer, torej uro na dan. Poleg tega ne smemo pozabiti $e na zastoje ob
konicah in vremenskih neprilikah. Voznja je Ze sama po sebi delo in je
stresna ter tako tudi vpliva na vaso produktivnost.

Ce je vase delo vklju¢evalo obiske kupcev na terenu in po moznosti $e
v tujini, je to pomenilo, da ste bili lahko na poti ve¢ dni na teden. Lahko
ste imeli prodajni razgovor v Nemciji in ste v najboljsem primeru za to
porabili en dan. Kar naenkrat vam je ta ¢as »ostal«. Kako ste ga izkoristili?

Najpogostejsi odgovori, ki jih dobimo:

o Ve casa za priprave na prodajne razgovore. Vemo, da je priprava
pomembna. Kot je pred skoraj tristo leti zapisal Benjamin Fran-
klin: »Brez priprave se pripravite na neuspeh.« Lahko bi prido-
bljeni ¢as namenili raziskovanju potreb, ciljev in motivov vasih
obstojecih ali prihodnjih kupcev.

« Lahko bi posodobili in izboljsali svoje prodajne materiale, pred-
vsem izracune in argumente, ki kupcu kazejo dodano vrednost
va$ega izdelka ali storitve.

19
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 Izboljsali bi lahko strukturo svojih prodajnih razgovorov. Se prip-
ravili na vsakega kupca posebe;j.

« Povecali frekvenco prodajnih klicev in komunikacije s kupci ter
tako namenili ve¢ ¢asa za grajenje odnosa z njimi.

o Namenili ¢as za pridobivanje novih kupcev ali polnjenje prodaj-
nega lijaka z novimi kupci. Morda pa iskali dodatne priloznosti za
prodajo pri obstojecih kupcih. Oboje je dolgoro¢no potrebno, ce
zelite biti uspesni pri prodaji.

o Lahko bi celo kontaktirali kupce, ki so geografsko preve¢ odda-
ljeni in bi preve¢ casa porabili za pot, medtem ko izdelki, ki jih
ponujate, niso tako cenovno obcutljivi na daljsi transport.

o Izboljsali bi vescine virtualne prodaje, ki bi vam v prihodnje omo-
gocile boljso in pogostejso komunikacijo s kupci.

o Sespoznali z orodji in tehnologijo, ki jih potrebujete za uc¢inkovi-
to virtualno prodajo.

Ja, moznosti je veliko. Naj vas spisek ne prestrasi. Vse to vam bomo
podrobneje razlozili in vas pripravili, da boste v virtualni prodaji uspesni.

3.1. Izboljsana ucinkovitost— primerjava virtualne
prodaje s prodajo v zivo

Poglejmo si to na hipoteticnem primeru. Zaradi lazjega racunanja bomo
naredili nekaj predpostavk in poenostavitev. Zavedamo se, da je lahko
vasa prodajna situacija specifi¢na, zato priporo¢amo, da greste skozi iste
korake in vnesete svoje konkretne $tevilke.

Pogledali si bomo prodajo, ki temelji na srecanju v Zivo, na drugi
strani pa 100-odstotno virtualno prodajo. Zavedamo se, da sta to ekstre-
ma in bo le redko tako. Gre za predstavitev razmerij; glejte primerjalno
tabelo na naslednji strani.

Vzemimo, da imate 200 efektivnih delovnih dni, pri cemer smo Ze
odsteli dopuste, bolniske, izobrazevanja, sestanke ... Od tega ste 2/3 na
terenu pri kupcih. To znese 120 dni. V povprecnem dnevu obiscete dva
kupca, skupaj torej 240 kupcev na leto.
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PREDNOSTI IN POMANJKL]IVOSTI VIRTUALNE PRODAJE

Od teh je vecina obstojecih kupcev, seveda pa tudi nekaj novih. Vze-
mimo, da v 70 % pridete do dogovora za ponudbo, da se torej prodajni
postopek nadaljuje. To znese 168 ponudb. Od teh jih polovico zakljuci-
te, kar pomeni 84 sklenjenih poslov.

Naslednja predpostavka je, da je povpre¢no narocilo 15.000 €, kar
pomeni, da ste pripeljali 1,26 mio evrov prometa v letu.

To prevedemo v virtualno prodajo. Prav tako ste uc¢inkoviti 120 dni,
ker pa ne izgubite ¢asa na poti, lahko naredite dvakrat ve¢ prodajnih
sestankov, torej 4 dan oz. 480 na leto. Upostevamo, da imate slabsi iz-
kupicek, ker je virtualna prodaja nov nacin in je $e niste dobro usvojili,
obenem pa je zahtevnejsa od osebne prodaje. Tako samo v 60 % pridete
do dogovora za ponudbo in od tega zakljucite 40 %. V tem primeru je
va$ pric¢akovani rezultat 1,72 mio evrov.

Pri stroskih smo racunali, da naredite nekaj ve¢ kot 300 km na dan
in smo upostevali samo kilometrino, brez dnevnic in ostalih stroskov,
povezanih z vaso terensko prodajo. V nobenem primeru nismo racunali
Casa, ki ga porabite za pot v sluzbo.

Klasicna prodaja Virtualna prodaja
Stevilo delovnih dni 200 200
Stevilo dni na terenu 120 120
oz. prodajnih dni
Cas, porabljen za voznjo | 60 (po nekaterih ocenah o)

kar 50 % casa, ko smo
na terenu, porabimo za
voznjo in cakanje)

Stevilo obiskanih 2 4
kupcev nadan

Stevilo prodajnih 240 od tega 168 ponudb | 480 od tega 288 ponudb
obiskov

Stevilo sklenjenih 84 (upostevana 115,2 (40-odstotna
poslov 50-odstotna uspesnost) uspesnost)
Povprecna vrednost 15.000 € 15.000 €

posla

21
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Klasicna prodaja Virtualna prodaja
Skupna vrednost 1,26 Mio € 1,73 mMio €
prodaje
Stroski prodajnih 120€ o}
obiskov nadan
Stroski prodajnih 14.400 o}
obiskov na leto
Neto prodaja 1.245.600 € 1.728.000 €
Neto razlika +482.400€

Zakljucek: virtualna prodaja vam prinese moznosti za povecanje pro-
daje, v nasem primeru kar za 39 % oziroma skoraj pol milijona evrov.
Torej lahko zaklju¢imo, da ima tudi virtualna prodaja svoje prednosti,
kot jih imata tudi prodaja v zivo in telefonska prodaja.

Ponovno poudarjamo dve klju¢ni sporo¢ili. Virtualna prodaja bo os-
tala in se bo Se nadgrajevala. Sprejmite to. Kot drugo pa poiscite pravo -
zmagovalno kombinacijo razlicnih prodajnih komunikacijskih kanalov
(prodaja v zZivo, virtualna prodaja, telefonska prodaja, preko medijev in
tudi klasi¢na posta), ki vam bo pomagala doseci najboljse rezultate. Pred-
vsem imejte v mislih, kateri prodajni kanal najbolj ustreza izbranemu
kupcu in fazi prodajnega procesa. Verjamemo, da boste tisti prodajalci, ki
boste pri tem uspesni, dosegali rezultate in vam bo prodaja v uzitek.
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