S SugarAl

5 punti ciechi che ogni
‘esponsabile vendite nel
mMmanifatturiero ha (Ma non
ammette)




1.

Dare per scontato che i
clienti storici siano “al sicuro”

| clienti storici trasmettono spesso un senso di
stabilita. Gli ordini continuano ad arrivare, le
relazioni sembrano solide e nulla lascia
pensare a un problema imminente. Nel
manifatturiero, pero, i clienti raramente se ne
vanno da un giorno all’altro. | concorrenti
guadagnano terreno silenziosamente: una
linea di prodotto, una concessione sul prezzo, o
un prodotto alternativo alla volta. Nel
complesso il business pud sembrare stabile,
mentre i concorrenti conquistano
progressivamente singoli prodotti o intere
categorie.

Non individuare
tempestivamente I'erosione
dei margini

| risultati possono sembrare buoni mentre i
margini si erodono lentamente. Piccoli sconti
diventano la norma, i clienti si spostano verso
prodotti a margine piu basso e i costi di
servizio aumentano nel tempo, senza attivare
segnali evidenti. Quando i problemi di
marginalitd diventano evidenti, intervenire

significa spesso affrontare difficili trattative sui
prezzi o perdere opportunitd commerciali.

Perdere opportunita di
espansione nei clienti
esistenti

Per la maggior parte delle aziende
manifatturiere, la crescita deriva soprattutto
dallo sviluppo delle relazioni con i clienti
esistenti: vendere in nuove categorie, ampliare
I'offerta o sostituire i prodotti della
concorrenza, piu che dalla sola acquisizione di
nuovi clienti. Quando i team non hanno una
visione chiara di cid che i clienti acquistano
oggi e dove si affidano invece ad altri fornitori,
i venditori continuano a proporre i prodotti che
conoscono meglio e le reali opportunita di
espansione rimangono nascoste.

15 PUNTI CIECHI CHE OGNI RESPONSABILE VENDITE NEL MANIFATTURIERO HA

Il punto cieco non e
perdere clienti. E non
cogliere i segnali
precoci che la fedelta
si sta indebolendo.

Il punto cieco non e la
consapevolezza dei
margini. E vedere
I'erosione abbastanza
presto da poter
intervenire.

Il punto cieco non e la
mMmancanza di impegno.
E non sapere dove
I'espansione sia
realisticamente
possibile.

A



Lasciare che le informazioni
chiave sugli account
rimangano nelle mani dei
singoli

| venditori piu esperti colgono spesso i primi
segnali che un account sta perdendo slancio
o che una trattativa non sta andando nella
direzione giusta. Questa intuizione € preziosq,
ma quando resta patrimonio dei singoli, i
manager responsabili non riescono a seguire i
venditori in modo continuativo, intervenire

tempestivamente, o inserire rapidamente
nuovi rappresentanti nel team.

Vedere l'attivitd senza
coglierne il significato

Gli ordini continuano ad arrivare. Le trattative
avanzano. In apparenza, tutto sembra
procedere normalmente. Ma la sola attivita
non basta a spiegare cosa stia realmente
accadendo con un cliente. Le trattative
rallentano, le abitudini di acquisto cambiano e
gli account si raffreddano prima che
qualcuno si accorga che i risultati sono a
rischio.

Il punto cieco non e
I'esperienza. E
dipendere da
conoscenze che non
[pOsSsono essere
condivise o scalate.

Il punto cieco non e
monitorare l'attivitd. E
capire cosa sta

cambiando e perché.
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Come eliminare i punti ciechi Vuoi vedere come
nelle vendite funziona nella

| punti ciechi nelle vendite si formano quando i segnali prOtICO?
piu importanti sono dispersi tra i diversi sistemi,

nascosti nei report o rimangono nelle mani dei singoli. Scopri come SugarAl aiuta oftre 1.000

team commerciali nel
SugarAl risolve questi punti ciechi riunendo in un unico ~ Manifatturiero a identificare e

posto le attivita dei clienti, le abitudini d’‘acquisto e risolvere tempestivamente i punti
I'avanzamento delle trattative. Quando accedono alla ciechi prima che incidano sugli
piattaforma, i venditori vedono immediatamente quali  obiettivi di vendita e sulla crescita.

account e opportunitd richiedono attenzione e perché.
Possono cosi stabilire le prioritd e sapere qual & |l
migliore step successivo da intraprendere.

Scopri di pil su www.sugarai.com
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Informazioni su SugarAl

SugarAl va oltre il CRM tradizionale, supportando un approccio alle vendite basato sugli account
e guidato dall'intelligenza artificiale. La nostra piattaforma Precision Selling aiuta i venditori a
conquistare, sviluppare e far crescere gli account piu importanti, individuando rischi nascosti,
rivelando opportunitd di espansione e suggerendo la prossima azione migliore da intraprendere
in contesti aziendali complessi, dove le relazioni fanno la differenza.

Scopri di piu su www.sugarai.com
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