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Agenda

« Biznis partner definicija

- Partnerstvo

- Ko je klju¢ni partner i kako ga njegovati

- Qdrzavanje partnerstva

« Vrste poslovnih odnosa

- Upravljanje odnosima sa dobavljacima/partnerima
- Upravljanje rizikom

- Suocavanje sa kupcima

- QOstalo
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Business partner je...

Po definiciji:
~Poslovni partner je komercijalni subjekt sa kojim
drugi privredni subjekt ima neki oblik saveza™

Sta to znaci?
- Pojedinac koji se udruzuje s drugim pojedincima
(partnerima);
- U dogovoru (partnerstvo);
- Ako se dobici i gubici, rizici i nagrade dijele medu
partnerima;
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Zasto je partnerska veza bitna?

Razvijajuci snazne veze s
dobavljacem/partnerom, vase se
poslovanje pretvara iz ,samo jos
jednog distributera/partnera™ u

distributera/partnera u kojeg vjeruju i
koga znaju.
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PARTNERSHIP

By entity: Osoba ili kompanija By side: Dobavljac(in) or Klijent(out)
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Partnerstvo

Koja je razlika izmedu transakcije, odnosa i partnerstva?

Podrzavajuci

Nivo partnerstva:

Djeluju zajedno

- Partnerstvo - posvecenost stalnoj vezi
- Veza - veza u toku
- Transakcija: jedan i gotov dogadaj

Odlucuju zajedno

Savjetuju se

Informisu se
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Partnerstvo

Partnerstvo je opredjeljenje za trajni odnos
Podrsku;

Nagradivanje;

Povjerljivost; """""" PA RTN E RS H | P """""

Otvorenost; S AR E R e B O

COLLABORATION PERFORMANCE PLAN  TEAMWORK  SYNERGY SUCCESS  WIN-WIN

Zastitno;

Moral;

Servis;
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GROUP EXCERCISE

GROUP 1 GROUP 2

Partners are on the “information” Partners are on the ,supporting”
level level
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Partnerstvo

STA trebamo da bi bili vrijedan partner?
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Vrijedni partneri

4 kljucna elementa za uspostavljanje dugorocnog
poslovnog odnosa

UsredotocCite se na Win-Win veze svakodnevno;

Mislite strateski, inovirajte i poboljsajte stvari;

Tretirajte ljude s postovanjem;
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Ostanite povezani;
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STO trebamo da bi bili vrijedan partner?

UcCinkovita komunikacija Odgovornost i postovanje
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Cijenjen partner

Razumijevanje biznisa

- Razumijevanje trzista;

- Duboko znanje i struCnost u vezi s poslovanjem;

- Razumjevanje vaseg partnera;
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Osnovni poslovni odnosi

Cijena glavni Limitirane
pokretac informacije

Male Sanse
za
unapredenje
biznisa

Vise reaktivan

nego
proaktivan
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zajednickog
strateskog
planiranja
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Lako izaci

SUPPLIER CUSTOMER

[
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Meduovisni poslovni odnosi

Interpersonalni Razmjena
odnosi informacija

Direktori | Direktori

Business
partner

Nabava Nabava

Raspon

zajednickih

Finansije aktivnosti

Finansije

ovisnost . stratesko
DOBAVLJAC KLIJENT planiranje
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Cijenjeni poslovni partneri

Ne zaboravite na sitnice

"]t is always a pleasure to work with
you »

BusinessAcademy

Skola za poslovne muskarce i 2ene



Dobavljaci /
Principali
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Upravljanje odnosima s dobavljacima

0 Cilj: Razviti dvosmjerne,
obostrano korisne odnose sa
strateskim partnerima za

opskrbu kako bi se postigli vedi Uspjesni dobavljaci ne
nivoi inovacija i konkurentskih - nalazesamo
prednosti nego $to bi se to moglo distributere/kupce - oni su
postici. partneri s njima

[0 Kako? Radeci samostalno ili
tradicionalnim, transakcijskim
aranzmanom o kupovini
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Takticki pristup za ne-strateske dobavljace

[0 Takticki odnosi su ograniceniji;

0 Obic¢no se uglavnom radi 0 povecanju
prodaje i postizanju najnize moguce
cijene;

i PrinC|FaI| razvijaju proizvod, distributeri se
bave logistikom | marketlngom

[0 Glavni je cilj pregovaranje o najboljim
uvjetima za prvi ugovor;
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Upravljanje rizikom
Stratesko partnerstvo odnosi se i na upravljanje rizikom;

Distributer je strucnjak za kupca, dok je principal strucnjak
za dizajniranje, razvoj i proizvodnju;

Trebate razmisliti o:
0 riziku isporuke;
0 riziku cijena;

0 rizik od postizanja ocCekivanih poslovnih rezultata;

[0 koraci za ublazavanje tih rizika;
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Upravljanje rizikom

Identifikovati
Korak po korak, procjena pojedinih oblasti rizika

Sta éete uciniti

sa svakim
pojedinac¢nim
rizikom?
Izbjeci Prihvatiti Transfer Smanijiti
Eliminirati faktor Mozete li pokriti Prenijefti rizik na Preuzeti korak u
rizika potencijalni nekoga drugog smanjenju
Kako to troSake potencijalnog
u&initi? / & ﬂ gubitka
Stop Outsource Samoosigura Ugovor Osigurati Program Tehnoloska
Prestati Vas nje Po ugovoru Vasa polica kontrole obuka
suradnju na dobavlja¢ Platite iz svog kupac pokriva gubitka Koristite
svim nivoima prinvata depaiilisa osigurava potencijalne Preduzeti tehnologiju za
rizik odbitcima troskove mjere za smanjenje
smanjenje rizika
rizika
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Kupci / trgovci
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Odnos sa kupcima

Najvaznija aset nase kompanije su kupci.

Bez njih ne mozemo i ne bismo mogli
postojati u poslu. Mozemo privuci nove
kupce jedinstvenim proizvodima,
besplatnim poklonima ili snizavanjem
cijena ...

...... Da bismo ih zadrzali ili

privukli nove, moramo odrzati /
izgraditi nase povjerenje prema
njima

B e g
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Suocavanje sa kupcima

10 savjeta za pravilan odnos s klijentima:

Slusajte svoje kupce

Izvinite se

Uzmite ih za ozbiljno

Ostanite mirni

Prepoznajte i predvidite potrebe
Predlozite rjesenja

Cjenite moc rijeci ,Da"

Priznajte svoja ogranicenja

Budite dostupni

Trazite redovne povratne informacije

COVOONSOIO AWM

~\
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Vazne informacije o klijentu

Naucite klijentovu Saznajte ko
organizacijsku s’rruk’ruru donosi

odluke.
Saznajte ciljeve Saznajte vise o
svakog kupca kljentovom
sistemu
e : / \ Potrazite u lancu
Saznajte imena i

A odluka odgovornu
unkcije CUSTOMER osobu

1

Pribiljezite sve vazne informacije o
klijentu
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Razvijanje dobrih odnosa

0 Tretirajte svakog kupca kao da jedini klijent kojeg imate;

—

Podrzavajte svaku politiku kompanije kao da ste je sami
napisali;

Zalbe rje$avajte odmah: i - '
Osvrnite se odmah na primjedbe; ?
Rukujte se licho kad je to moguce;
Kontaktirajte direktno osobu koja se zalila; ‘ | '

S RO, VA N I | N e Y

Skupite Cinjenice i pokusSajte to da ispravite;
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Alati
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PSIHOLOSKI
ALATI

Mitska pretpostavka fiksne pite

Ovo je pretpostavka koju vi i ja
iznosimo tokom razgovora sa
partnerima. Automatski
pretpostavljamo da su nasi
interesi u izravnom sukobu s
interesima druge strane.
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PSIHOLOSKI ALATI

SAMOUVIJERENOST

Previse smo samouvjereni da su nase presude tacne
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PSIHOLOSKI ALATI

ESKALACIJA

* Moze biti visoko efikasna strategija prema
partnerima. Imati neograniCeni autoritet
moZe izgledati i jest moCno, ali moZe biti
podjednako opasno.

* Ako vas partner misli da imate neograniCena
ovlaStenja, on ili ona to mogu proCitati kao
zeleno svjetlo za nastavak voZnje ® odnosno
maksimalno iskoriStabvanje partnerstva.
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PSIHOLOSKI ALATI

RECIPROCITET - ’\

- Jednostavno znacCi da ako nam neko
ucini nesto dobro osjecamo se kao
da mu moramo vratiti.

- Sa partnerima to mozemo iskoristiti
rjeSavamo njima vrlo vazna pitanja,
a mozda ne toliko za nas, ali oni
Cesto osjecaju da trebaju uzvratiti
gestu.
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PSIHOLOSKI ALATI

EMOCIJE

by UNKgroup

BusinessAcademy-

Skola za posiovne muskarce i Zene




USTUPAK
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“Let’s compromise. You do everything I say
and I’ll say everything you do.”
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USTUPCI

0 Prije nego sto razgovarate sa_partnerom, budite sigurni
da znate koji su najmanje vazni ustupci;

0 Sta cete dati? Kojim redoslijedom? Svi vasi potezi
moraju biti pripremljeni prije pocCetka razgovora (bez
improvizacije tokom razgovora);

0 Sta cete ocekivati zauzvrat?

0 Cinite vazne ustupke ako i oni daju vaZzne ustupke.
Cinite male ustupke ako su i njihovi mali;

Uvijek prvo dajte najnizu koncesiju;
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Struktura alata

Objective, Goals, Strategies, measures ‘

Join Value Creation/True Score

ti

Card/Joint Business Plan JVC/TSC/JBP =
@
-
Takticko planiranje Q
O
. N
Kvartalno planiranje A
1
1

Egzekucija

Pregled

BusinessAcademy

Skola za poslovne muskarce i Z2ene



O O O 3

JVC/TSC/JBP- joint business planning

JVC;
TSC;

JBP-Zajednicko poslovno planiranje je kada dvije kompanije
rade zajedno na razvoju poslovnog plana koji je uskladen s
njihovim poslovnim i finansijskim ciljevima. Obuhvata npr:

{ JOINT

Godisnja, MjesecCna prodaja, Plan zaliha, Plan kupovine; | BUSINESS
Osnivanja, Trosenja, Dodatna ulaganja; " '
Prodajna strategija i marketinske aktivnosti;
Ostali ciljevi i KPI;

Najvaznije je da se obje strane moraju sloziti sa strategijom i
postaviti planove u JBP-u i to uzeti kao svoje glavne ciljeve;
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Vise alata

Da biste imali struktury u upravljanju
partnerima, postoje vise dostupnih alata:

« POPSA - lista za pripremu sastanka / poziva;
« SPANCOP - upravljajte svojim bazama klijenata
- Key Accout Plan - upoznajte svoje najjace kupce

- Call Report - Izvjestaj o pozivima kako da znate sljedece
korake i zadatk & nakon poziva

Contact Matrix - ko je ko kod vasih partnera/klijenata?
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Prior to @ach customar wisit, allow sufficient tinma to @nsusa you aze
suitably prepazed uaing this BOPSA templata.

Jedan list s 5 stupaca kako biste se m— e

Data: 17.07.2018

pripremili za vas poziv / sastanak sa s o cormar: | e 1
kupcem o e A S

Why ase you making this |cwnesship changing.
wiait?

* Gaining moza information on transitional
CBJECTIVE paziod of Cwnezship Switch

« Purpose/razlog - ZaSto dolazite u ovu Eethe.. | e
posjetu? = e
» Objective/cilj - Koji rezultat ocekujete od Rh— " ew eroes 3% Bungarion pranen

Ove pOSj ete? How will you achisre Introduction, collecting information with opan

oo abjactica? guestion and assartiva listening

Will you wse a DVR
(Demonatzated Value

» Premise/klijentov prostor - Sta znate o e

kU pCU ? sl What about Shell Diakd S¢ advantages, delivesy

What might the customar |and legistic solutions
aak?

» Strategy/strategija - Kako cete postici svoj
cilj?

- Anticipate/oc¢ekivati - Sta kupac moze
pitati?
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SPANCOP

Alat (xIs) za pracenje ciklusa prodajnog razgovora od
pretpostaviljenog do kupca koji je platio racun. RazliCite faze
predstavljaju vas napredak u ciklusu konverzije.

e Suspect - Lista vase baze korisnika;

* Prospect - popis unaprijed ocijenjenih kupaca - potvrdena lista
potencijalnih klijenata koji se mogu pretvoriti u kupce;

 Aproach — Veza uspostavljena sa klijentom, upoznali ste

potencijalnog klijenta;

Negotiate/pregovor - tacni pregovori u vezi uvjeta;

Contract/ugovor - Sporazum postignut, slijedi ugovorna faza;

Order/narudba - prva narudzba primljena od kupca;

Payment/placanje - prodajni ciklus zatvoren, uplate kupca

zavrsene;

BusinessAcademy

Skola za poslovne muskarce i Zene



Key Account Plan

Koje je velicine klijent za kojeg ce biti potreban
KAP?

Treba ga primijeniti za velike / strateske kupce, ——
ovisi o veliCini kupca na vasem trzistu.

Zasto je to potrebno?

Imati standardni predlozak za velikog kupca
(postojeci i potencijalni);

Korak promjena u nacinu odrzavanja /
priblizavanja kupcima;

Platforma za osiguranje discipline i dosljednosti u
pristupu vrbovanja klijenta;
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Call Report

Ovi alati pomazu u upravljanju kupcima kako bi pratili sto se dogodilo,
razgovaralo ili nudilo na svakom sastanku.

Izvjestaje o prodajnim pozivima mozete koristiti kao reference koje ce
pratiti prodajne aktivnosti koje obavlja KAM ili kupac.

Global Account Wanager:| | Doectvile  [VP0 7
Izvestaj mora sadrzavati: S comey. [T
% l %’:m:kcmum ==
Ko je prisustvovao na sastanku (imena, polozaji); WTE s
mmeﬁwqw* Stategic (7 CwckiBox
e . . of vish _snder feat
Cilj posjete; mm»
(Nscussion on folowing issves: KITE offers 10 impvove basiness, Ordico / Shell support e sales and marketing
O cemu se razgovaralo; et

Slededi koraci (ko, sta kada);
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