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Digitalno doba 
prodaje i 
marketinga – iz 
perspektive 
jedne od 
najinovativnijih 
kompanija na 
svijetu



Salesforce

$8.4mlrd
FY17

$6.7mlrd
FY16

$5.4mlrd
FY15

$4.1mlrd
FY14$3.1mlrd

FY13

$13.2mlrd
FY19

$10.5mlrd
FY18

$17.2mlrd
FY20

$21.25mlrd
FY21

Lideri u 
filantropiji 

Lideri u 
kulturi 

poslovanja

Lideri u 
inovacijama

$2.3mlrd
FY12

$26.49mlrd
profit u 2022.



4.1mlrd
poslanih 

marketinških 

poruka

3M
narudžbi

28.3M
razgovora 

korisničke 

službe 

151.7mlrd
Einstein

predviđanja

668M
prikaza 

webshop

stranica

78.2M
izvještaja i 

dashboarda
5mlrd

servisa i 

slučaja 

interakcije

6.2M
kreiranih 

prodajnih 

prilika

4.8mlrd
MuleSoft 

integracijskih 

transakcija

2.7M
Tableau 

pregleda

B2BB2C

24 sata u Salesforceu globalno

Izvor:

Salesforce 

Veljača 

2022.



Salesforce nije samo posao.
To je ekonomija povjerenja.

*Izvor: IDC White Paper, “The Salesforce Economic Impact,” doc #US48214821, 20.9. 2021.

Globalni poslovi
novih Salesforce
poslova do 2026. 9.3M*

Marquita Sidibe
Business Analyst,

Liberty Mutual Insurance

Globalni ekonomski utjecaj 
profit novih 
poslova do 2026.$1.6B*



Novi kanali

Nove vještine

Nove regulacije

Novi stakeholderi

Nova očekivanja

Vaši kupci

Nalazimo se u novom svijetu!
Povezivanje s vašim klijentima je teže nego ikada

Vaša tvrtka



Izvor: McKinsey Digital, Source: Salesforce State of Connected Customer 2019, Gartner Employee Experience Report, Mc Kinsey B2B Buying Report, BBC

Naša očekivanja rastu svaki dan

89% 
novih korisnika digitalnih 

kanala planira ih nastaviti 

koristiti  

Očekivanja
kupaca

65% 
kaže "bitno je prioritizirati 

klimatske promjene za 

ostvarenje ekonomskog 

oporavka”.

Očekivanja
potrošača

66% 
zaposlenika kaže da njihovi 

poslodavci ne ostvaruju ili samo 

djelomično ostvaruju njihova 

očekivanja vezana za iskustvo 

zaposlenika

Očekivanja 
zaposlenika

https://www.gartner.com/en/human-resources/insights/employee-experience
https://www.mckinsey.com/business-functions/marketing-and-sales/our-insights/these-eight-charts-show-how-covid-19-has-changed-b2b-sales-forever
https://www.ipsos.com/ipsos-mori/en-uk/two-thirds-britons-believe-climate-change-serious-coronavirus-and-majority-want-climate-prioritised


Model za uspjeh se promijenio i mijenjat će se sve brže

8

Tradicionalno Trenutno

VELIKI POBJEĐUJE MALOG BRŽI POBJEĐUJE SPORIJEG RELEVANTNO I AGILNO 

POBJEĐUJE

Način razmišljanja za 

savladavanje ove 

promjene:

“Ono što te dovelo ovdje, 

neće te dovesti tamo”
“U prošlosti su veće tvrtke nadmašivale manje 

tvrtke u konkurenciji. Danas brze tvrtke nadmašuju 

spore tvrtke.”

Ulrik Nehammer, CEO, 2014



Relevantnost i agilnost proizlaze iz
izvrsnosti u pet disciplina

Disciplina
transformacije 
usmjerene na klijenta5



Odaberite implementaciju koja za vas ima smisla

MVP Implementacija za danas Plan za sutra

Započnite s trenutnim 

učinkom 

✓ Najbrža implementacija

✓ Najmanji razvojni napor

✓ Izaberite konkretan slučaj 

korištenja kanala (web ili 

email) 

Obratite pažnju na trenutne 

poslovne mogućnosti

✓ Srednji razvojni napor

✓ Više istovremenih 

slučajeva upotrebe

✓ Personalizacija preko više 

kanala

Izgradite dugoročne temelje

✓ Značajan razvojni napor

✓ Dubinski razvoj slučaja 

upotrebe

✓ Personalizirajte na svakoj 

dodirnoj točki kupca



Salesforce 
Customer 360



Hvala :)
Dejan Rogan, Head of Business Solutions

dejan.rogan@hsm360.com

091 3908 956


