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- Kakve posljedice po bh. privredu ima ulazak Hrvatske u EU?
- GS1 BIH - umjesto ministarstva pravdu dokazuje komora




MALA SKOLA PRODAJE B33

~Konacno nove
mogucnosti
Za nove poslove

Veliki broj posebno malih i srednje velikih poduzetnika slicnog su misljenja da postoje nacini kojima bi se moglo na trzistu
drugacdije i naprednije postupati. Sigurno postoji negdje kljuc koji to otvara nevezano za okolnosti koje su u poslovima
neophodne i na koje se nema veceg uticaja. Zelja da se to postigne je velika, posebno zato sto trZiste svoje tokove brzo
mijenja pa se mijenjaju i uslovi koji poduzetnicima, posebno novim, stvaraju nesigurnost za ulaganja.
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Pise: Evgen Gec

InfoKOM - Broj 42 - juni 2011.




cijal pojedinog proizvoda ili usluge, ali ga niste uspjeli

plasirati na trzi$te? Vjerujem da niste mogli prihvatiti
¢injenicu da je to uopée mogude. Imati proizvod ili uslugu koja
moze ¢initi profit od kojeg potencijalni kupci odustaju. U ta-
kvom slucaju bi se svakako moglo re¢i da se nekome od posre-
dnika u prodajnom lancu pruza zarada od koje se svjesno dis-
tancira, $to za produktivno poslovnu osobu nije razumljivo.

U svojoj dugogodi$njoj prodajnoj praksi slicno sam dozivio
nekoliko puta, ali uvijek sa konkretnim razlozima. Jedan od
glavnih navodio je na to da su se novi poslovi izvodili pod pret-
postavkom snage kompanije u kojoj sam radio na trzistu i nov-
cem koji se ulagao da bi kompanija svoja uvjerenja prenosila
na kupce i na taj nacin stvarala razloge za kupovinu. Pretpostav-
ka o uspjesnoj prodaji navodila je na mo¢ kompanije, kojom
je dirigirala tempo na trzi$tu. To je samo jedan od nacina koji
je jo$ danas u prodajnim sferama za ponudace koji raspolazu
velikim kapitalom po svemu uobicajen.

Koliko vam se puta desilo da ste u prodaji vidjeli poten-

Kapital nije u novcu, nego u zainteresiranosti kupca

Uticaj na krajnje kupce se u okviru prodajne krize u mnogim
kontekstima izmijenio. Sve ¢e$ce se o kupovini razmislja renta-
bilno pa zato psiholoski uticaji ponudaca prema krajnjim ku-
pcima dobivaju nove potencijale. Oni otvaraju dodatne mogu-
¢nosti za stvaranje manjim i srednjim poduzetnicima u toj
bransi. Kapital se u tolikoj mjeri vi$e ne odrazava u mo¢i nov-
ca, koliko u zanimanju za kupce, znanju, pribliZzavanju i prila-
godavanju potrebama kupaca, koji se u tom kontekstu koriste.
Danas nije dovoljno proizvod ili uslugu ponuditi. Potrebno je
znati prepoznati potrebe kupaca i time ¢initi razloge za kupo-
vinu ili prodaju.

Manji i srednji poduzetnici su u tom kontekstu fleksibilniji.
Kapital koji na trzi$tu koriste nije u tolikoj mjeri vezan na fi-
nansijska sredstva, koliko na dodatnu vrijednost ponude. To
je vrijednost koja se kupcima potencira u drugacijem pristupu
njima, pra¢enjem njihovih Zelja i potreba i prilagodavanjem
koristima koje bi kupovinom dobili. To se ¢ini jednostavno, ali

Ko daje, taj dobija

>>>

Mo¢ udruzivanja interesa kompanija

Sa pozitivnim odgovorima na sljedeca pitanja mozete dobiti no-
ve mogu¢nosti za napredno djelovanje u bilo kojoj djelatnosti.
- Zelite povecati vasu prodaju?

- Zelite pridobiti $to vise poslovnih kontakata bilo gdje u
domovini ili svijetu?

- Poduzetnik ste sa primjernim referencama i kvalitetnim
pristupom kupcima?

- Osoba ste koja svojim poznanstvima Zeli bez ikakve
finansijske nadoknade pomo¢i drugima da bi i drugi na isti
nacin pomogli vama?

- Posteni ste i zelite saradivati sa istim osobama na posten i
transparentan nacin?

- Zelite da vam drugi stvaraju nove poslove bez ulaganja
sredstava?

- Zelite investirati samo jedan sat sastanka sedmi¢no da biste
pridobili nove poslove?

Mozda se to ¢ini drugacije od mogucnosti koje se danas u
praksi koriste, ali umreZavanje poduzetni$tva postaje sve jaci
oblik udruzivanja interesa poduzetnika. To je izuzetna pomo¢,
ne samo poduzetnicima, nego i svim udruzenjima, odnosno
komorama koje se trude da $to vise i bolje pomognu svojim
¢lanovima. Jedini interes je uzajamno stvaranje vise posla za
sve ¢lanove, koji se temelji na tome da ko vise daje taj i prima.
Jedan od najnaprednijih sistema u tom smislu je BNI - Busi-
ness Network International - ¢ije djelovanje mozete bolje po-
gledati na www.bni.eu.

Organizacija je aktivno prisutna u 51. zemlji i najveca je,
odnosno najuspjesnija organizacije takvog oblika u svijetu.
Djelovanje temelji na grupama (chapter) poduzetnika, koji se
sastaju redovno i li¢no preporucuju jedni drugima i na taj na¢in
dolaze do novih poslova. Uzajamno djelovanje je prednost zdra-
vog poduzetnistva koje postaje sve jace sredstvo za kvalitetno
poslovanje. Novi ¢lanovi ulaze na osnovu preporuke i nakon
prethodne provjere referenci i misljenja komitenata, $to stvara
sigurnost i pouzdanje svim ostalim ¢lanovima kao i korisnici-
ma njihovih usluga. Jos jedna prednost je u tome da se grupe
¢lanova formiraju iz razli¢itih bransi, odnosno djelatnosti, $to
znaci da u jednoj grupi moze djelovati samo jedan ¢lan iz po-
jedine branse - djelatnosti. Time se spre¢ava konkurentnost i

Uzajamno djelovanje je prednost zdravog poduzetnistva koje postaje sve jace sredstvo za
kvalitetno poslovanje. Svi ¢lanovi vjeruju jedni drugima i djeluju slozno sa filozofijom Giver
Gain (R) - ko daje, taj dobija. U biti, to je princip uzajamne pomoci jedan drugome sa ciljem

postizanja uspjeha pojedinaca.

u praksi nije tako. Uzmite u ruku komad papira i olovku i na-
pisite pet konkretnih detalja vage dodatne vrijednosti prema
konkurenciji. U ¢emu ste drugaciji i blizi kupcima, zasto ste
drugaciji i pristupacniji, koliko od toga dobijete u odnosu na
njih, kako to ¢inite... Brzo se mozZe primijetiti da su kompanije
sa velikim potencijalom u navedenim kontekstima sporije, ali
ja¢inom ili koli¢inom ulaganja sredstava, posebno u marketing,
lakse pridobiju veci broj kupaca. Srednje i manje kompanije
su toga svjesne i zato su pocele sa udruzivanjem interesa koji
mogu otvoriti nove moguc¢nosti za plasiranje vlastite dodatne
vrijednosti, kojom se na trzistu moze konkurirati.

povecava mogucnost saradnje sa drugim bran§ama. Svi ¢lano-
vi vjeruju jedni drugima i djeluju slozno sa filozofijom Giver
Gain (R) - ko daje, taj dobija. U biti, to je princip uzajamne po-
modi jedan drugome sa ciljem postizanja uspjeha pojedinaca.
Udruzivanje poduzetni$tva na taj nacin stvara sve ve¢i doprinos
svima koji vjeruju u kvalitet poduzetni$tva. I vama kao uspje-
$nim poduzetnicima Zelim da dobijete $to vise novih poslova.




