TEMA BROJA

ormacijskih i ko
tehnologija. U ukupn
koje ove vrijednosti pod
posebno mjesto ima zadov

Predstavljamo jedan Ericsson i drzimo se zajednicke strategije

SluSamo $to kupac kaze i zajedno s njim inoviramo nase poslovne procese i rjesenja

Obvezujemo se dugoro¢no podrzati.rast poslovanja nasih kupaca

Nase najkvalitetnije kompetencije na raspolaganju-su-na svim lokalnim trziStima jer interno dijelimo
znanje i medusobno se podrzavamo

Uvijek se trudimo nadmasiti ocekivanja nasih kupaca

Mi smo pouzdani partner koji se u radu pridrzava visokih etickih standarda

e Nas uspjeh mjerimo financijskim pokazateljima te zadovoljstvom naSih zaposlenika i kupaca

Kada je

zadovoljni
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TEMA BROJA

Najvise volimo
rukovanje
~nakon
potpisanoga
ugovora

Tihomir Sicel,
direktor Prodaje
i marketinga

za T-HT

Posten
odnos
prema sebi i
partnerima

Svjedoci smo

otvaranja trzista,
globalizacije,
tehnoloskih promjena i zaokreta prema znanju i uslugama, zbog
¢ega je, da bismo poslovali uspjesno, nuzna promjena svijesti,
netradicionalno razmisljanje i tzv. “value-centric" fokus. Time
nestaje i tradicionalna prodaja. To pogotovo vrijedi za dinami¢no
globalno trziste informacijskih i komunikacijskih rjeSenja i usluga
na kojemu je prodaja okrenuta razvoju poslovanja kroz partnerski
odnos s kupcem, istraZivanje i kreiranje novih poslovnih modela, a
realizira se situacijskim vodenjem prodaje.
Situacijsko vodenje prodaje nije nesto Sto ¢inite kupcu, nego je
nesto Sto Cinite zajedno s kupcem u svrhu postizanja ciljeva na
ekonomski opravdan nacin za oba partnera.
Sve ovo tim je veéi izazov kada znamo da se proces odvija u
agresivnom trziSnom okruzenju - ne govorimo vise samo o
tehnologiji i uslugama, govorimo o vremenskoj dimenziji koja
pred konkurencijom daje ili oduzima prednost na trzistu, nama i
nasem poslovnom partneru.
Nuzan uvjet za uspjeh je, posebice kada je partner zahtjevan i
kompetentan kao Sto je to T-HT, temeljito poznavanje vlastite
kompanije, poslovnog partnera, konkurencije (svoje i poslovnog
partnera), krajnjeg korisnika, financijskih parametara i poslovnog
okruzenja, te nadasve iskren i poSten odnos prema sebi,
poslovnom partneru i trzistu.
Tim koji predvodim radi s domac¢im kupcem pa je utoliko dobro
poznavanije trZista olak$ano, no unato¢ tomu, ili bas zbog
toga, od nas se i o¢ekuje vise poslovne umjesnosti i prodajne
inteligencije.

S OBZIROM NA BROJNOST

| RAZLICITOST TRZISTA NA
KOJIMA JE ERICSSON NIKOLA
TESLA PRISUTAN TE SLOZENOST
RJESENJA 1 USLUGA KOJE
ISPORUCUJE, POSLOVI PRODAJE
| MARKETINGA ZNACAJNI

SU DIO KOMPANIJINIH
AKTIVNOSTI.
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Jagoda Barag,
direktorica Prodaje i marketinga na
bosanskohercegovackom i crnogorskom trzistu

Zajedno s kupcem gradimo poslovnu
strategiju uspjeha

Bosna i Hercegovina i Crna Gora su veoma aktivna trzista koja
otvaraju niz poslovnih mogu¢nosti. Zbog toga veliku pozornost
pridajemo marketinSkim aktivnostima i izradi strategija za
odredenoga kupca, koje ¢e donijeti rast poslovanja i kupcu i
nama. To znadi da nasi stru¢njaci
aktivno sudjeluju u operativnom
djelovanju nasih kupaca te stoga
mogu pripremiti kvalitetnu
strategiju razvoja za kupca.

Pri tomu nam je cilj izgraditi
kvalitetne partnerske odnose s
nasim kupcima.

Cesto s kupcima zajedno
organiziramo radionice na
kojima pripremamo planove
razvoja, razmjenjujemo iskustva

i znanja, prilagodavajudi se
potrebama kupca. Radionice se,
ovisno o tematici, odrZavaju ili
kod nas u ku¢i, kod kupca ili u
nekom od Ericssonovih centara u
svijetu. Sudjelovanjem nasih stru¢njaka na razli¢itim tribinama
i stru¢nim skupovima pomazemo kupcima da educiraju svoje
krajnje korisnike i tako im omoguc¢avamo aktivno koristenje
suvremenih komunikacijskih funkcionalnosti. To omogucuje
rast komunikacijskoga i opéega standarda u zemljama u kojima
djelujemo. Aktivni smo na najznacajnijim konferencijama u
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Bosni i Hercegovini te Crnoj Gori, ali i na konferencijama u
Siroj regiji, Sto je takoder kanal kojim promoviramo Ericssonove
kompetencije.

U Bosni i Hercegovini intenzivno radimo s BH Telecomom i

HT Mostarom te Telekomom Srpske. Tijekom 2007. najveci
uspjeh je bilo unaprjedenje servisne mreze BH Telecoma ¢ime
smo omogucili kupcu pruzanje profitabilnih suvremenih
usluga. Kada je rije¢ o mrezi HT Mostara, valja naglasiti da
smo jedini dobavlja¢ transmisijske opreme, $to je status koji
se danas na dinami¢nom ICT trZiStu tesko brani te smo dalje
radili na unaprjedenjima njihove 2G mreze. | u Crnoj Gori smo
veoma dobro pozicionirani i veoma kvalitetno suradujemo s
Crnogorskim Telekomom s ve¢ realiziranim 3G ugovorom za
ovoga kupca. Ove godine ocekujemo 3G licencu i u Bosni i
Hercegovini te se ozbiljno pripremamo za tu znacajnu priliku.

Dr. Darko Huljenig¢,
direktor jedinice za E-zdravstvo

Sirenje portfelja - put prema
uspjesnijoj prodaji

U naSoj kompaniji je nedavno osnovana organizacijska jedinica
koja ima za cilj stvoriti dodatni portfelj proizvoda, rjesenja i
usluga u domeni e-zdravstva. Prije dosta godina smo pokrenuli
projekt koji je imao za cilj stvoriti rjeSenja za informatizaciju
sustava primarne zdravstvene zastite. Projekt je prolazio

kroz razne faze, a o uspjesima i rjeSenjima kreiranim u okviru
toga projekta je dosta izvjeStavano. No, ponovimo ovdje

da je uspjeSna implementacija rjeSenja za informatizaciju
centralnog sustava primarne zdravstvene zastite donijela vise
od 1800 ordinacija primarne medicine u Hrvatskoj trenutacno
prikljuc¢enih na sustav.

Da je rije¢ o novom podrudju koje otvara niz poslovnih prilika
potvrduje i zelja kupca da se suradnja dalje nastavi te se
planiraju nove usluge. Ovaj interes koji je iskazan na domacem
trziStu predstavlja temelj za koriStenje profesionalnih znanja

i iskustava koje su nasi stru¢njaci u domeni e-zdravstva u
zadnjim godinama stekli za razvoj novih proizvoda i usluga.

Prodaja i marketing

No, nase ambicije usmjerene su i na intenzivnije koriStenje
dosegnutih mogucnosti u komunikacijskoj infrastrukturi u
fiksnim i mobilnim mreZama u zemljama regije. Nastojat

¢emo, dakle, eksploatirati Siri potencijal trziSta kako bi kreirali
nove aplikacije i usluge u domeni e-zdravstva te kako bi svim
entitetima u podrudju zdravstva omogucili da budu korisnici
suvremenih komunikacijskih mogu¢nosti. Znaci, nas osnovni
cilj je stvoriti komunikacijske i informacijske pretpostavke da se
upotrebom tehnologije poboljsa kvaliteta zdravstvenog procesa
za gradane kao primarne korisnike zdravstvenog sustava, ali

i za lijecnike i ostale interesne grupe u domeni zdravstvenog
procesa, kao Sto su osiguravajuca drusStva, ministarstva
zdravstva, javno zdravstvo i sl.

Konkretnije, ove ¢emo godine upotpuniti i prosiriti portfelj
proizvoda i usluga u podrudju e-zdravstva koji ¢e se temeljiti
na Ericssonovim osnovnim komunikacijskim rjesenjima te ¢e
donijeti dodanu vrijednost kompanijinim prodajnim rezultatima.

Marija Kalagi¢-Zivkovié,
voditeljica Programa partnerstva

Interno
Ericssonovo
trziste
pruza niz
prilika

za rast
prodaje

Kupci s kojima

ja radim su

kupci s internog
Ericssonovog
trzista, a proizvod
koji im prodajemo je znanje. Ono $to ovu kategoriju kupaca
povezuje s nasim ostalim kupcima je Cinjenica da nam je
zadovoljstvo kupca - imperativ. Da bi mogli odgovoriti na
slozene kupcéeve zahtjeve moramo stalno uditi i istrazivati,
moramo znati prepoznati nove prilike, biti proaktivni.

Sa svojim internim kupcima iz drugih Ericssonovih lokalnih
kompanija partnerski dijelimo informacije, razmjenjujemo
iskustva, razvijamo odnos postovanja i suradnje.

Najjaca karika naSeg kvalitetnog odnosa su kompetentni,
fleksibilni ljudi koji profesionalno obavljaju svoje radne zadatke,
ustrajni su u ostvarivanju planiranih ciljeva, odrzavaju obecane
rokove. Naravno, nista nije idealno i nista nije tako dobro da

se ne bi dalo poboljsati. U ¢estoj smo komunikaciji s kolegama
iz korporacije, sluSamo njihove primjedbe i prijedloge te ,u
hodu" pokuSavamo stvari poboljsati. Jasno nam je da naklonost
nasih internih kupaca mozemo dobiti jedino ako njegujemo
dobre, korektne poslovne odnose i cijelo vrijeme pokuSavamo
nadmasiti njihova ocekivanja, Sto u ovo doba brzih promjena
bas i nije jednostavno.




