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1. TEMA

STO DA RADIM,
CIME DA SE BAVIM

OD IDEJE
DO TRZISTA

GRAD BUZET, 6. veljace 2014.



DANAS CEMO RAZGOVARATI O:

a) Sto da radim — ¢ime da se bavim?

b) Kako istraZivati trziste

c) Proizvod i konkurentnost

d) Direktna prodaja i prodavac

CESTA PITANJA
POTENCIJALNIH PODUZETNIKA

* Recite mi Sto sada ide?
U $to bi bilo najbolje uloziti novce?

+ Sto na trzistu fali?

Kakve robe u Hrvatskoj nema?

+ Kakva se roba uvozi? .‘
Sto da radim?

Cime da se bavim?

A

28.2.2014.

STO DA RADIM,

CIME DA SE BAVIM?

ODGOVORI

+ Na trzistu ima svega i vas uopée ne
trebaju

» Na trZistu ne postoji nekakav slobodni
prostor koji samo vas Ceka.

» Ako se ne proizvodi kod n):z@‘}%e ¢e doci

iz uvoza. P?%
\\ N\
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RADITE ONO STO RADE | DRUGI

BORITE SE NA TRZISTU! ! + Ubacite se tamo gdje ta guZva nije jako
velika, na lokaciju gdje bas nema mnogo
+ Ubacite se na trziste i rukama, nogama, vase k.onlfure.ncqe. o
laktovima i zubima borite se da nadete svoje * Gledaite Sto ljudima treba, gledajte Sto se
mijesto. uvozi.

* Ponudite im to.

Tucite se s konkurencijom.
Izgurajte nekoga, uzmite
mu njegov dio trzista.

» Ubacite se na njegovo
mjesto.

Budite bolji od konkurencije.

+ RADITE ONO STO ZNATE!

STALNO SE PITAJTE

ZASTO BI NETKO DOSAO K MENI, ANE
KOD KONKURENCIJE?

U CEMU SAM JA BOLJI?
JESAM LI BOLJI?
8TO TREBAM NAPRAVITI DA BUDEM

BUDITE  _
BOLJI, JEFTINUI, BRZI,
PRODORNIJI,

PRIVLACNIJI
| AGRESIVNIIL... BOLJI | PRIVLACGNIJI OD
OD DRUGIH. KONKURENCIJE?




PODUZETNICI MOGU DJELOVATI NA
CETIRI PODRUCJA

28.2.2014.

2. VELETRGOVINA

1. PROIZVODNIJA
= proizvodadi pretvaraju sirovine u proizvode

= potrebno imati neki stroj, odredenu
tehnologiju, radionicu, sirovine, materijale,
energiju.
= za pokretanje proizvodnje
POTREBNO JE
DOSTA NOVACA | SPECIFICNA
PROIZVODNA ZNANIJA.

3. MALOPRODAJA
- proizvode prodaju krajnjem kupcu, potrosacu

Oni proizvodu dodaju vrijednost pruZajuci potrosacu
uslugu kao $to je osobna pozornost, Siroki odabir robe i
kreditiranje.

Misli se da je najjednostavnije uspjeti
u maloprodaji i da za to treba
najmanje specijalistickih znanja.

POGRESAN PRISTUP
— MNOGI PROPADAJU

Veletrgovci su posrednici izmedu proizvodaca i
malotrgovaca.

Oni kupuju od proizvodaca robu u velikim
koli¢inama, skladiste ju i prodaju
malotrgovcima.

Veletrgovac daje maloprodaji uslugu kao sto je
brza dostava ili kreditno financiranje.

POTREBNO JE ISKUSTVO,
ZNANIJE | DOSTA NOVACA

4. USLUGE
- usluzne tvrtke prodaju znanje i osobne viestine

Za pokretanje biznisa koji se bazira na uslugama, kao sto
su racunovodstvene usluge, prijevodi, pravni savjet,
programiranje, potrebna su naj¢esée najmanja
ulaganja.

Ali za usluge kao $to su iznajmljivanje automobila,
CiS¢enje odjece, frizerskisaloni'i slicno zahtijevaju
ipak velika ulaganja.




Pocetnici osnivaju poduzeda na velikom broju

razlicitih

a povremeno se pojave neka podrucja koja

podrudja,

postanu popularna, kao Sto su:

Uzgoj crva i kalifornijskih
glista

Uzgoj puzeva

Uzgoj nojeva

Uzgoj koza

Uzgoj purana ili druge peradi
Ljekovito bilje

Agencije za nekretnine
Racunovodstva

Web portali...

Trziste je:

TRZISTE

JE SKUP SVIH KUPACA

KOJI DIJELE SLICNE
POTREBE | ZELJE

28.2.2014.

KAKO
ISTRAZIVATI
TRZISTE

OSNOVNA PITANJA

STO CU PONUDITI TRZISTU?

TKO GE TO KUPITI, TKO JE MOJ KUPAC?
KOJE SU MOJE PREDNOSTI | SANSE?

S$TO MI TREBA DA BIH MOGAO POSLOVATI?
KAKO DO TOGA MOGU DOCI?

MOGU LI OD TOGA POSLA (PRE)ZIVJETI?

ODGOVORE CETE DOBITI
NAKON ANALIZE TRZISTAI
SVOG PROIZVODA ILI USLUGE



ISTRAZIVANJE TRZISTA
(MARKETINSKO ISTRAZIVALLIE)

» pronalazi prodajne moguénosti,
» skuplja mnogobrojne ¢injenice na
temelju kojih ée donositi odluke
ili planirati akciju
¢ava poslovne probleme ili
moguce i buduce probleme
MALI PODUZETNIK TO
MORA RADITI SAM,

JER NEMA NOVACA
ZA SKUPE SLUZBE.

U pocetnoj fazi potrebno je:

28.2.2014.
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NUZNE INFORMACIJE O TRZISTU 6. Mose li taknuti potrasni izvodom ili
PRUE POfETKA POSLOVANJA . IVioze li se potaknuti potraznja za proizvodom ili

uslugom?

. Trebaju li ljudi ono $to ja nudim?
Kako to znam?
. Koliko to ljudi treba i Zeli?

7. Tko su moji konkurenti? Kakvi su, gdje su, koliko su
jaki?
8. Kako cu efikasno konkurirati po cijeni i kvaliteti - koja
. Tko su moji potencijalni kupci?
Gdje su?
. Gdje ive i rade? 9. Kakav je ukupni potencijal trzista?

je cijena?

Kakav im je prosjecni dohodak? Jeliuporastu ili u padu?

. Zasto ée kupiti moj proizvod? 10. Tko ce biti dobavljaci i kakve su njihove usluge?

ANALIZA PROIZVODA KOJI NUDIMO

PRIMJER INTERNIH ISTRAZIVANJA TRZISTU

= pametan gostioni€ar ¢e gledati Sto ljudi
ostavljaju na tanjuru, $to ne jedu.

= buduéi trgovac ¢e u ducanu, gledati ljude -
kako su obuceni, jesu li s djecom, $to ih
privladi, $to kupuju, kakve aute voze.

o  pitat ¢e ih kakvu robu vole,
o  Sto bi zeljeli, a nije im ponudeno,
o  koliko su spremni platiti.




. Koje su moje prednosti pred
konkurencijom?

. Mogu li ja pruziti proizvod (usluge) bolje
kvalitete?

. Koju ¢u cijenu staviti i kako ¢u odrediti
cijenu?

. Trebam li dobiti ateste ili certifikate za
SVoj proizvod?

. Trebam li patentirati svoj proizvod?

ILI U POTROSACKOM SMISLU

* “napasti” pojedini tip potrosaca, bez obzira
gdje Zive

¢ identificiranje i promocija prema

pojedinoj skupini kupaca
* na primjer - oprema za camce
camaca
* ribicki pribor ribi¢ima
* hobistima — hobby pribor

28.2.2014.

NA STO SE USMJERITI

U GEOGRAFSKOM SMISLU
— “napasti” pojedino podrucja — ponuditi uslugu
za pojedino podrucje

* specijalizirati se na
usluzivanje potrosaca na
odredenom podrucju

* ograniciti oglasavanje
i promocijske napore na
to podrucje

Kljuéna djelatnost u borbi na trzistu je marketing

To je:

* djelatnost koja se bavi potrebama ljudi i
pronalazi nac¢ine zadovoljenja tih potreba.

Pronalazi i potrebe kojih potrosaci jos nisu
svjesni te stvara nove potrebe.

Pomaze u oblikovanju proizvoda za njihovo
zadovoljenje.



MARKETING

MARKETING
NUE

SAMO
OGLASAVANIJE
ILI PROMOCIJA

MARKETING

A
"4

DRUSTVENA|
GOSPODARSKA OKOLINA

MARKETING JE
POSLOVNI PROCES
U KOME SE

*DEFINIRAJU TRZISTA

*DEFINIRAJU PROIZVODI

*ODREDUJU POTREBE KUPACA UNUTAR TIH TRZISTA

*ODREDUJE PONUDA KOJA CE ZADOVOUIITI
TE POTREBE

*OBAVJESTAVA SVE U PODUZECU KOJI SU ODGOVORNI
ZA ISPORUKU TIH VRIJEDNOSTI

*NADZIRE STVARNO ISPORUCENU VRIJEDNOST
PROIZVODA

MARKETING NAM
OMOGUCUJE DA

1.PRAVI PROIZVOD
2.NA PRAVOM MJESTU

3.PO PRAVOJ CIJENI
4.NA PRAVI NACIN
5.PRAVIM KUPCIMA

28.2.2014.
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MARKETINSKI PLAN . PLAN MARKETINSKIH INFORMACIJA
- 8 FAZA

Istrazivanje trzisSta
Istrazivanje kupaca
. ODREDBIVANJE CILJEVA . PLAN PRODAJE
Financijski: promet i prihod Direktni: teritorij, trziSte, proizvodi
Ostali: broj prodanih komada ili udio na trzistu (%)

Indirektni: mreze, distribucija
. PLAN RAZVOJA PROIZVODA

Proizvod: postoje¢i, poboljSani, razvoj novog

6. PLAN PROMOCIJE
Trzista: postojeca, prosirena, nova

- reklamiranje kroz medije
- izlozbe, prospektni materijali
. CJENOVNI PLAN
Cijene: nase/konkurentske, trendovi 8. FINANCIJSKI PLAN
Popusti, rabati

- mjerenje troSkova svake aktivnosti
- povezivanje s postavljenim ciljevima

PRIPREMNA FAZA JE VEOMA VAZNA

DOBRO SE PRIPREMITE

« PROVEDITE SVA NEOPHODNA
ISTRAZIVANJA

SPORIJI KOJI SE DOBRO PRIPREME
PRIJE CE STICI OD BRZOPLETIH

10
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DA BI MOGAO POSLOVATI
PODUZETNIK MORA IMATI
PROIZVOD ( ILI USLUGU)

PROIZVOD

I AKO NEMATE 5TO PRODAVATI,

KONKURENTNOST NE MOZETE NITI POSLOVATI

PROIZVOD MOZETE SAMI PROIZVESTI
(TADA STE “PROIZVODPAC”),
A MOZETE GA | KUPITI
OD NEKOG DRUGOG PROIZVODACA
(TADA STE “TRGOVAC”)

BEZ PROIZVODA NEMA “BIZNISA”

$TO JE PROIZVOD

* roba ili usluga koja najblize odgovara zahtjevima
odredenog trZista i ostvaruje dovoljno profita da osigura
trajnu egzistenciju.

Primjeri materijalnih proizvoda

Proizvod moZe biti:
* materijalan, fizicki, opipljiv
¢ nematerijalan, neopipljiv - usluga

11



Primjeri usluga

Usluga je rezultat barem jedne radnje koja se
nuzno obavlja u vezi izmedu dobavljaca i
kupca i opcenito je neopipljiva.

28.2.2014.

Definicija prema standardu 1SO 9001:2008

“Sustav upravljanja kvalitetom”

PruZanje usluge moZe obuhvacati sljedece:

¢ isporuku neopipljivog proizvoda
(npr.davanje informacija u sklopu prijenosa znanja)
* radnje koje se provode na neopipljivom proizvodu koji
dostavlja kupac
(npr.izjava o prihodima radi pripreme povrata poreza)
¢ radnje koje se provode na opipljivom proizvodu koji
dostavlja kupac
(npr. na automobilu koji treba popraviti)

Postoje 4 opce kategorije proizvoda i to:

1. USLUGE (npr. prijevoz)

2. OPREMA (npr. mehanicki dio stroja)

3. PROGRAMSKA PODRSKA (npr. ragunalni program, rjecnik)

4. MATERIJALI koji se upotrebljavaju u proizvodniji (npr.mazivo)

Mnogi proizvodi obuhvacdaju elemente koji pripadaju razlicitim
rodnim kategorijama proizvoda.

U koju ée kategoriju proizvod spadati ovisi o preteznom
elementu u tom proizvodu.

DA Bl PODUZECE MOGLO USPJETI NA TRZISTU
MORA POSTICI KONKURENTNOST

DA Bl PODUZECE MOGLO BITI KONKURENTNO
T.J. BOLJE NA TRZISTU OD DRUGIH PODUZECA
MORA:

* IMATI KONKURENTAN PROIZVOD
¢ IMATI UGLED NA TRZISTU

* EFIKASNO POSLOVATI

o RASTI | RAZVIJATI SE

KONKURENTNOST
JE JEDNA OD NAJVAZNIJIH ZNACAIKI

KONKURENTNOST

- je vezana uz takmicenje,
nadmetanje na trzistu
da se utvrdi tko je bolji

po izabranim kriterijima.

| da taj, bolji dobije posao

KOJI SE OCJENJUJU
KROZ TRZISNO NATJECANJE

12
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STO JE KONKURENTSKA PREDNOST?

Konkurentnost poduzeca je:

- mjera sposobnosti poduzeéa da u slobodnim i * TO JE RAZLOG DA KUPAC IZABERE VAS,
ravnopravnim trziSnim uvjetima proizvede robe i A NE VASU KONKURENCIU
usluge koje prolaze test medunarodnog trzista,
uz istovremeno zadravanje i dugoro¢no povecanje * TO JE ONO STO VAS RAZLIKUJE OD OSTALIH

uspjesnog poslovanja i vrijednosti poduzeca.
* TO JE RAZLOG STO JOS UVIJEK POSLUJETE
- sposobnost poduzeca da svojim proizvodima osvoji
odredeni dio trZiSta i odredeni broj kupaca.
* TO JE ONO STO VASIM KUPCIMA USTEDUJE NOVAC

NAJVAZNIJE KONKURENTSKE PREDNOSTI KONKURENTNOST PROIZVODA
PODUZECA

Po misljenju mnogih
poduzetnika su:

BOLIJE JE RECI: ‘

MJERA SPOSOBNOSTI
‘ DOBRA USLUGA ‘ Reagiramo na svaki poziv isti dan. ‘ . PO KOJOJ JE ..
NAS PROIZVOD NA TRZISTU
| kvaureTa N gadinemallsma sano 0.5% ‘ BOLJI OD DRUGOG PROIZVODA
‘ UGLED ‘ Vecinu novih poslova dobivamo po
preporuci nasih zadovoljnih kupaca.
TO JE TEMELJ
‘ ISKUSNI STRUENJACI ‘ FIuktll(Jacija Eajih struénjaka jekminimalnl;:-lI i | KONKURENTNOSTI DRZAVE
uvijek ¢ete kod nas naici na iskusno osoblje. ,
’ J | KONKURENTNOSTI PODUZECA
‘ INOVATIVNOST ‘ Imamo rjesenja kakva drugi nemaju
- zastitili smo ih s 5 patenata.

13



KONKURENTSKA SPOSOBNOST PROIZVODA
POSTIZE SE

1. KVALITETOM | POUZDANOSCU PROIZVODA

2. ROKOM ISPORUKE

3. TEHNICKOM | INOVACIISKOM RAZINOM
PROIZVODA p >

Definicija kvalitete

“Kvaliteta je udovoljavanje zahtjevima (specifikacijama).”
Philip B. Crosby

Kvaliteta je kupcevo poimanje savrSenstva.

A kvaliteta proizvoda ili usluge nas je odgovor na to

njegovo poimanje.

Specifikacije ¢e odrediti kako treba zadovoljiti kupca.
(Tom Peters)

POJEDINACNA VAZNOST POJEDINIH ELEMENATA OVISI O:

28.2.2014.

1. SEGMENTU TRZISTA ‘TriiEte luksuznih automobila

(klasa proizvoda)

‘ TrZiSte malih automobila

2. KUPOVNOJ MOCI Bogati potroati
POTROSACA Potrosaci nize kupovne modci
Uredaj za sigurnost Zeljeznice
3. NAMIJENI PROIZVODA
Usisac za prasinu

“Kvaliteta se prije svega definira u odnosu na kupca kao
podobnost u upotrebi proizvoda. To znaci da se kvaliteta
ne podudara samo sa specifikacijama kvalitete koje su
opisane u tehnickoj dokumentaciji, nego i sa zahtjevima
kupca.

(Ivo Bakija)

Svaka skupina potrosaca na drugaciji nacin ocjenjuje
vaznost i vrijednost pojedinih elemenata konkurentnosti

VISOKA TEHNICKA RAZINA
NE ZNACI | SAMA PO SEBI
VISOKU KVALITETU

NISKA TEHNICKA RAZINA
NE ZNACI | SAMA PO SEBI
NISKU KVALITETU

STARI ROLLS ROYCE (koji se ne kvari)
JE KVALITETNUI
OD NAJMODERNIJE HONDE (koja se kvari)

14



ZA USPJEH NA TRZISTU
POTREBNO JE

,' v S
KONKURENTAN X s | = N L
PROIZVOD LA a5 W
. -..\;_- ;}‘:‘}:'1_ 1:_
- P -

DOBAR
PRODAVAC

GLAVNI ZADATAK | OSNOVNI

PROBLEM
PODUZETNIKA

PRODATI, PRODATI, PRODATI
| KAKO PRODATI!!!!

28.2.2014.

DIREKTNA PRODAJA
|
PRODAVAC

PRODAJA JE

NAJVAZNIJA SU

ZNANJA | SPOSOBNOSTI
U OPHODENJU S LJUDIMA

15



PRODAJA

NE MOZETE
NIKOGA PRISILITI
DA NESTO KUPI,
AKO TO
NE ZELI

lle
NISTA NE PRODAJEM,
JA

USRECUJEM LJUDE”,

kaze uspjeSan prodavac.

28.2.2014.

NAKON KUPNJE
KUPAC MORA IMATI OSJECAJ
DA JE
DOBRO POSTUPIO
|
MORA SE OSJECATI
ZADOVOLINO

PRODAJA
E

POMAGANIJE
LJUDIMA
DA DONESU
ODLUKU O KUPNIJI

16



TAKO
U TVRTKAMA
NETKO MORA NA KRAJU
PRODATI
|
OSTVARITI REZULTAT

Kako prodati
Da bi prodao svoj proizvod potrebno je da:

. PROIZVOD BUDE KONKURENTAN -
po cijeni, kvaliteti i roku isporuke

. ZNA SVOJE TRZISTE i svoje kupce —
da ima informaciju o tome

. MOZE DOCI DO KUPCA
. IMA FER TRZNU UTAKMICU

. moZe FINANCIRATI PROIZVODNJU i
PLASMAN

28.2.2014.

DEFINICIJA TRGOVINE
(xv. sTOLIECE)

TRGOVINA JE
VJESTINA ILI SKUP PRAVILA

PO KOJIMA LEGITIMNE (VLASNE) OSOBE - —
PRAVICNO VLADAJU -
TRGOVACKIM STVARIMA

TA DEFINICIJA JE SAVRSENA,
(PO NJEGOVOM MISLIENJU)

BENEDIKT KOTRULJEVIC
“KNJIGA O UMIJECU TRGOVANJA®, 1458. godine

Problemi prodaje

PROIZVOD NIJE DOVOLJNO KONKURENTAN

2. TESKO DOLAZI DO INFORMACIJA O TRZISTU

. TESKO DOLAZI DO KUPCA | TESKO
STICE POVJERENJE (jer je mali)
POSTUPAK DOBIVANJA KREDITA JE SPOR
NE ZNA PRODAVATI

17



MOZEMO IMATI

NAJBOLJI PROIZVOD,

ALl
AKO GA NE ZNAMO PRODATI,

PROPAST CEMO

NAJVAZNIJA PITANJA U
POSLOVANJU SU:

1. KAKO TRZISTE INFORMIRATI O
NASIM PROIZVODIMA | USLUGAMA

2. KAKO NACI POTENCIJALNOG KUPCA

3. KAKO GA “NAGOVORITI” DA KUPI
NAS PROIZVOD

4. KAKO KUPCA ZADRZATI

28.2.2014.

SPOSOBNOST PRODAVANIJA JE
POSEBNA SPOSOBNOST | TALENAT

ALl
| TO SE MOZE NAUCITI

PODUZETNIK TO MORA NAUCITI
DA BI PREZIVIO

DVA TEMELINA PRAVILA POSLOVANIJA

1. PRAVILO
KUPAC JE KRALJ -
ON JEDINI IMA | DAJE
NOVAC

2. PRAVILO
SVI UNUTAR PODUZECA
SAMO TROSE NOVAC

18



PRODAIJA JE PROCES
KOJI

ZAPOCINJE
PRONALAZENJEM POTENCIALNIH KLIJENATA

ZAVRSAVA
POSLIJEPRODAIJNIM AKTIVNOSTIMA

KOJIMA JE CIL)
POSTIZANJE VIERNOSTI KUPACA

NA USPJESNOST PRODAJE UTJECU

1. KONKURENTNOST PROIZVODA ILI USLUGE
“brand”

2. PROMIDZBA- kupci moraju znati

3. VRIJEDNOST | KVALITETA
PRODAVACA

28.2.2014.

PRODAJAVZAPO(EINJE MNOGO PRIJE
NEGO STO DODPETE DO KUPCA

* NEZNAM TKO STE

NE ZNAM VASE PODUZECE

NE ZNAM VASE PROIZVODE

NE ZNAM TKO SU VAM KUPCI

NE ZNAM VASU REPUTACIJU

SADA MI KAZITE
$TO MI ZELITE PRODATI

TIPOVI TRGOVACA

CEKACI — U DUCANU
o Cekaju za stolom, pultom da kupac dd

o)

MOGU POSTATI | LOVCI

DA DOVUKU KUPCA U DUCAN

TRAGACI - LOVCI
o Niihov ie zadatak da pronadu i ulove

NE SMUU BITI CEKACI
1 CEKATI DA IH KUPAC NAZOVE

19
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ZNACAJKE NACINA PRODAVANJA

1. UDUCANU
TEZISTE NA:
- uredenju i atraktivnosti lokala
- rasporeda proizvoda na policama OSOBINE, TALENT
- ljubaznosti prodavaca !
2. KOD LOVACA
TEZISTE NA:
- prodavacu i odnosu prema kupcu
- sposobnosti razgovora, komunikacija
- poznavanju proizvoda, kupaca, trzista

TRENING, TRENING | TRENING

5 UOBICAJENIH ZABLUDA

NUE
O PRODAVACIMA TOENO

NUE Prodaja je dugorocni odnos prema poslu
TOENO i svojim kupcima.

NUE
Prodavac¢ mora imati nesto urodeno, TOoENO

ali uspjesne tvrtke provode stalno obrazovanje.

Ne prodaje se proizvod na silu ljudima koji ga ne trebaju.

NUE
TOENO NUE
TOCNO
Moraju znati dobro slusati i komunicirati. Kupit ¢e, ako im objasnite korist koju ¢e imati u skladu

s mogucnostima.

20



28.2.2014.

VRSTE PRODAVACA

% TRKACI NA DUGE STAZE

- u stalnom su kontaktu s kupcem, * PREDSTAVNIK TVRTKE

- stradno paze na dobre odnose s kupcem, * STVARA TRZISTE | KUPCE
- nije im u interesu da kupca ,,oderu”, ve¢ da * NJEGOV OSMIJEH STVARA DOBRO
ga zadrZe kao dugotrajnog partnera. RASPOLOZENJE KUPCA
¢ SPRINTERI + NJEGOVO PONASANJE I BRIGA CINE KUPCA
- streme brzoj zaradi i slavi, ZADOVOLINIM
- gaze pravila i ustaljene navike i ljude, + VRACA KUPCE NA PONOVNU KUPNJU

- agresivni su i nasilni.

7O PRODAVAZA CINI USPIESNI

* Znanje i komunikativnost MOGU SE STECI

~
- Samopouzdanje i OBRAZOVANJEM, TRENINGOM | ISKUSTVOM
* Dobri odnosi s kupcima [ NA MORA
* Osjecaj za raspoloZenje kupaca , \ DOBIVA | MATI SPOSOBNOST KOMUNICIRANJA
Ol

BITI PROAKTIVAN,
MORA VOLJETI LIUDE,
NE PRODAJETE PROIZVOD ILI USLUGU, IMATI SKLONOST ZA DRUZENJE,

VEC PRODAJETE KORIST KOJU KUPAC
MORA DOBITI KOD KUPNJE PROIZVODA MORA BITI OPTIMIST
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01T\ N :JoY4 )\Y/ N\ 3N 6. ISKRENO ZAINTERESIRAN
ZA KUPCA

2. SPOSOBAN 7. UVIJEK POUZDAN |

RAZUMIETI POTREBE VIJERODOSTOJAN
8. SPOSOBAN STVORITI

DRUGIH
PRAVILAN POSLOVNI
. POVIJERUIV ODNOS
4. STRUCAN 9. FLEKSIBILAN |
. SPOSOBAN PRUZATI PRILAGODLIIV
DOBAR SAVJET 10. DOBRO PRIPREMLIEN |
ORGANIZIRAN

PRAVILA 1Z XV. STOLJECA (Benedikt Kotruljevi¢, 1400.-1468.)

BUDUCI DA JE TRGOVAC TOLIKO UGLEDAN,
POTREBNO JE DA BUDE

CESTIT | POSTOJAN,
MORA DRZATI MNOGO
DO SVOIJE RUECI
1 CUVATIU
NAJVECOJ POTPUNOSTI
SVOJE OBECANJE

DOBAR PRODAVAC MORA BITI

KOMUNICIRATI

priopciti informacije i

28.2.2014.

PRODAVAC MORA ZNATI

stvarati svijest o proi SEBE | SVOJ PROIZVOD

NAGOVARATI MOZETE | TREBATE HVALITI,

uvjeriti kupca da je v, ALl
ona 3to mu treba NIKADA NE SMIJETE

VAL RURE  5GOVARATI KONKURENCIIU

objasnjavati razlikul
svog proizvoda i ko

VRLINE TRGOVCA SU:

RAZBORITOST, ZNANJE, POUZDANIJE,
SRECA, CESTITOST, MARLJIVOST,
SPRETNOST, LUKAVOST
(KAO DOMISLIATOST),
SKLADNOST, PRAVEDNOST,
POSTOJANOST,

UGLED, DAREZLJIVOST,
MIRNOCA DUHA

PRAVILA 1Z XV. STOLJECA (Benedikt Kotruljevic)
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VJESTINE, STRUCNOST, USPZE’:A y
INFORMIRANOST PRODAI
POZITIVAN ODNOS PREMA 93 %

POSLU | ZIVOTU USPJEHA

OSNOVNI ELEMENTI PRODAJE

PROIZVOD
MORA BITI KONKURENTAN

PRODAVAC
MORA ZNATI PROIZVOD | ZNATI PRODAVATI
TRZISTE
(S KUPCIMA | KONKURENCIJOM )
MORA DOBRO POZNAVATI

28.2.2014.

ELEMENTI POZITIVNOG RAZMISLIANJA
1. ENTUZIJAZAM

2. FOKUSIRANOST NA P

3. PROFESIONALNI PON

4. UPORNOST | STRPLIENJE

5. POZITIVAN ODNOS P

KAKO MALI PODUZETNIK
MOZE KONKURIRATI VELIKOM PROIZVODACU

d MORA PRUZATI USLUGU KOJU VELIKI NE
MOZE

U PRILAGODAVA SE ZAHTJEVIMA
KUPCA - radi sto si kupac “zamisli“

U DAJE USLUGU U KOJU UNOSI MNOGO
ZNANJA, OSOBNOG KONTAKTA S KUPCEM
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PODUZETNIK TREBA STALNO TRZISTE
OBAVJESTAVATI O SVOJIM PROIZVODIMA

. DIREKTNIM KONTAKTOM

. JAVNIM PREDSTAVLJANJEM SVOJIH
PROIZVODA | SVOG PODUZECA

. NA SAJMOVIMA

. NA STRUCNIM SKUPOVIMA

. KROZ MEDIJE

. PROSPEKTIMA

. CLANCIMA U NOVINAMA

N -~

~NOoO O~ Ww

1.LJUDI KOJI DONOSE ODLUKU
O KUPNJI PROIZVODA

2. LJUDI KOJI DAJU SAVJETE
O KUPNJI PROIZVODA

3. KORISNICI PROIZVODA

4. CUVARI VRATA
— (ne) pustaju do direktora

5. ADMINISTRATORI
— obraduju dokumentaciju i prosljeduju naloge
za isplatu

3. PONUDITI - kupcu treba sluzbeno ponuditi nas
proizvod
4. PREGOVARATI 25

28.2.2014.

DA Bl PRODAO PRODAVAC MORA

1. KONTAKTIRATI KUPCA
a) uz direktan kontakt
- u trgovini — kupac dolazi k prodavacu
- kod kupca — prodavag dolazi kod kupca
b) bez direktnog kontakta
- pisanim putem

2. ZNATI DA KUPAC IMA NOVAC

3. ZNATI TKO DONOSI ODLUKE

PROCES PRODAVANJA (LIJEVAK PRODAJE)

N
1. KUPCA TREBA IDENTIFICIRATI - procijeniti potencijalne kupce 100 ,A‘
2. IZABRATI POTENCIJALNOG KUPCA \

| KONTAKTIRATI GA — naéi osobe koje donose odluke /’

\/\/

5. UGOVORITI

AL

[

6. NAPLATITI
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STALNO SE PITAJTE

ODGOVORE
NA TA PITANJA
KORISTITE U PRODAJI
SVOIJIH POIZVODA

28.2.2014.

KUPCA JE TESKO DOBITI,

A LAKO IZGUBITI

BORITE SE DA KUPCE
DOBIVATE | CUVATE,
A NE IZGUBITE
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