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BRON 

• Smo družba za informacijske tehnologije. 

 

• Izvajamo projekte uvajanja  in razvoja zahtevnih informacijskih 
sistemov, na katerih za dosego rezultatov združujemo poslovna, 
tehnična in praktična znanja. 

 

•   

 

 

• V Sloveniji zastopamo podjetje 

 

• Uporabljamo Oracle CRM on Demand. 



Prodajni 
zastopnik 



V resnici 
precej 
zaposlen 
prodajni 
zastopnik 



I        CRM! 

Idealen kandidat za CRM! 



NE!! Hmm, pravzaprav ... 

CRM 

I        CRM! 



V resnici, gre raje do 
strank, sistema ne rabi, ... 



... ker on prodaja. 



A res ne rabi CRM rešitve? 

Njegova stranka 
Naš vrli prodajni 

zastopnik 

PROBLEM 

Konkurenca 



CRM?! 



… zato, da bo poslovanje učinkovitejše in 
uspešnejše. 

... postal bolj produktiven in imel boljše 
poslovne informacije ... 

CRM!?  
Mogoče pa res, zato da bi ... 



CRM!?  
Mogoče pa res, zato da bi ... 

... imel vse 
potrebne 
podatke na 
enem samem 
mestu. 



CRM!?  
Mogoče pa res, zato da bi ... 

... bili vsi skupaj bolj produktivni, ob 
nižjih stroških.  



Informacijska rešitev, ki bo omogočila 
meni, moji prodajni ekipi in podjetju: 

BOLJŠE 
INFORMACIJE. 

VIŠJO 
PRODUKTIVNOST. 

VEČJO 
VREDNOST. 



BOLJŠE 
INFORMACIJE. 



Boljše informacije. 

• Identifikacija težav in 
ukrepanje na osnovi 
zgodovinskih informacij in 
informacij v realnem času 
 

• Poenotena informacija v 
prodajni skupini preko 
enotnih poročil in nadzornih 
plošč 
 

• Večja učinkovitost in 
zadovoljstvo strank s 360⁰ 
informacije preko vseh 
kanalov 
 



Boljše informacije 

• Ali vaša CRM rešitev v 
oblaku vključuje? 
 Podatkovno skladišče za 

poročanje o preteklih 
dogodkih 

 Pregled podatkov do 
najnižjih nivojev 

 Poročanje o izjemah 

 Zmožnost za vključevanje 
zunanjih virov kot so npr. 
Google maps 

 Izvoz v .xls in .pdf 

 



360⁰ 

360⁰ pogled  
na stranko 

Določanje prodajnih 

terirorijev 

Timska prodaja 

Prodajni lijak 

Prodajne napovedi 

Pogodbe 

Rezervacija naročii in 

izpolnitev naročil 

Budget vs napovedi 

Analiza prodaje in 

prodjnih kvot 

Izvedba storitev 

Profitabilnost strank 

Customer 

Intelligence 

Obnova  

storitvenih  

pogodb Naročila 

Ponudbe 

Certifikacija & 

izobraževanje 

Up-Sell/Cross-Sell 

Kampanije in dogodki 

Marketinške investicije 

Gereniranje prodajnih 

priložnosti 

Kontaktni center 

Planiranje ključnih 

strank 



VIŠJA 
PRODUKTIVNOST. 



Nepovezanost marketinškega in 
prodajnega lijaka 

• Marketing generira večino 
prodajnih priložnosti 

• Prodaja jih ne „obdela“ 
dovolj hitro 

• Marketing ne „dobavi“ dovolj 
kvalificiranih prodajnih 
priložnosti 

• Prodaja generira 90% lastnih 
prodajnih priložnosti 

„KANDIDATI“ „OSUMLJENCI“ 

MARKETINŠKI LIJAK PRODAJNI LIJAK 

Podpora 
prodaji 

Prevzem 
prodajnih 
priložnosti 

Zaključen 
posel 

Generiranje  
prodajnih 
priložnosti 

Negovanje 
prodajnih 
priložnosti 

Kvalifikacija 
prodajnih 
priložnosti 



Višja produktivnost 

• Enostaven dostop do informacij 
kadarkoli in od koderkoli 
 

• Identifikacija in upravljanje 
prodajnih priložnosti s 
povezanimi procesi v  prodaji in 
marketingu 
• osredotočenost na prave prodajne 

priložnosti 
• odkrivanje skritih prodajnih 

priložnosti 
• spremljava vsake prodajne 

priložnosti 
• povratna informacija o uspešnosti 

marketinških kampanij  

 
• Replikacija uspeha 

najučinkovitejših prodajalcev 



Prodajna metodologija 
vgrajena v aplikaciji 

• Metodologija prodaje je popolnoma 
prilagodljiva prodajnemu procesu uporabnika 

• Uporaba funkcionalnosti „sales coach“ pomaga 
pri poenotenju prodajne metodologije v 
celotni organizaciji 

• Možnost uporabe vodenega razgovora (s 
pomočjo skript) omogoča hitrejšo oceno 
prodajne priložnosti 

• Uporaba poslovnih procesnih tokov usmerja 
proces prodaje 

 



Prilagoditev prodajne metodologije za 
vzpostavitev konsistenega prodajnega procesa 

Stanje 
Kategorija 1 

Stanje 
Kategorija 2 

Stanje 
Kategorija 3 

Stanje 
Kategorija 4 

Stanje 
Kategorija 5 

Prodajni proces 
opreme 

Prodajni proces 
storitev 

Kvalifikacija 

Vzpostavitev 
vizije 

Izbor 

Zaključeno 
uspešno 

Zaključeno 
neuspešno 

Ponudba 

Pogajanja 

Zaključeno 
uspešno 

Zaključeno 
neuspešno 

Analiza 
prodajnega 

lijaka 



Višja produktivnost 

 



VEČJA 
VREDNOST. 



Večja vrednost. 

• Izkoriščanje vgrajenega znanja in 
izkušenj v rešitvi 

• splošna CRM rešitev 

• specifične, industrijske, CRM rešitve 

• CRM rešitev v oblaku z najnižjimi 
skupnimi stroški lastništva (TCO) 

• „Enterprise-grade“ SaaS 

• Rešitev enega ponudnika. 



Večja vrednost 


