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Se vedno znamo vse,

le prodati ne

Slovenci imamo znanje in inovativnost, vendar pa tega Se vedno ne
znamo prodati, pravi Jure Habbe, strokovnjak za prodajo B2B.

Barbara Perko

»V GZS sem se vélanil zaradi poslovnega interesa. V
Siroki paleti razli¢nih dejavnosti so vsaj zame najbolj
zanimive moznosti promocije med ostalimi ¢lani, dob-
ra lokacija in ugodna cena za najem predavalnic ter
redno spremljanje aktualnega dogajanja v gospodar-
stvu in na zakonodajnem podrocju. Kar pa je samo
majhen delcek iz ponudbe koristi in ugodnosti GZS,«

o tem, zakaj se je odlodil postati ¢lan zbornice, pravi
Jure Habbe.

Habbe se ukvarja z izobrazevanjem in svetova-
njem na podrocju prodaje poslovnim kupcem (B2B).
»Moj pristop temelji na razumevanju kupcev, in tem,
kako jim s svojo ponudbo lahko pomagamo resiti
njihove potrebe. Na tak3en nacin je prodaja manj
stresna, lazja in uspesnejsa,« pravi. Pri delu se zana-
$a na petindvajsetletne izkusnje na podroéju trzenja,
prodaje, vodenja in sistemov kakovosti poslova-
nja. Kot eno svojih prednosti vidi to, da resuje tudi
vprasanja, kako kupcem izdelke in storitve dejansko
prodati.

Najbolj ucinkovito je po telefonu

Habbe poudarja, da mora biti telefon v prodaji posa-
meznikov najbolj3i prijatelj. »Ce kupce pokli¢emo po
telefonu, jim lahko svoje prodajne vsebine dodatno
pojasnimo in takoj izvemo, ali jih nasa ponudba
zanima. Zato je telefonski klic najhitrejsi nacin za
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navezovanje poslovnih stikov in iskanje prodajnih pri-
loznosti, ¢e ga znamo pravilno uporabljati,« pojasnju-
je, a hkrati opozarja, da je za uspesno prodajo treba
Se precej stikov s kupci. Najbolj u¢inkovito je, da se jih
opravi osebno ali po telefonu, »ker so elektronska in
kratka sporocila dokaj pogosto vzrok za nesporazu-
me, ki nam lahko v skrajnem primeru tudi pokvarijo
prodajo«.

Poslovno okolje se je v zadnjih desetih letih
mocno spremenilo, kar vpliva na vsakdanje delo v
prodaji. »Globalizacija poslovanja, lastniske in orga-
nizacijske spremembe v podjetjih, Siroka dostopnost
informacij o izdelkih in storitvah ter posledi¢no
izobrazeni kupci, spremenjeni nacini navezovanja
prodajnih stikov, nakupovanja in odlo¢anja, digitali-
zacija trzenja in prodaje, vse to in $e marsikaj vpliva
tudi na nase vsakdanje delo v prodaji. In kdor tega
ne vidi, ali ne zeli videti in se prilagoditi, ima ali bo
imel tezave,« opozarja Habbe.

Slovenci ne znamo prodati

»Ze vrabci ¢ivkajo, da smo pri nas inovativni in znamo
marsikaj narediti, vendar ne znamo prodajati, kar
priznajo Stevilni podjetniki sami. Zato imamo precej
rezerv prav na podrocju prodajnega znanja,« meni
Habbe. »Ce pogledamo, kako se trzenja in prodaje
B2B lotevajo uspesna podjetja v tujini, prav tako pre-
cej zaostajamo. Od Stirih trenutno najbolj razsirjenih
trzenjskih pristopov za iskanje prodajnih priloznosti,
v podjetjih pri nas uporabljajo kve¢jemu enega. Kar
je po svoje paradoks, saj nam Siroka dostopnost
informacij omogoca, da bi se brez posebnega truda in
prakti¢no zastonj lahko udili od drugih.«

Dober glas prinasa kupce

Vsak podjetnik bi se moral vprasati, »katere potrebe
ciljnih kupcev reSuje s svojimi izdelki in storitvami

in kako ter zakaj bi jih kupili ravno pri njem«. Habbe
pravi, da iz odgovorov na ta vprasanja izhajata tako
trzenje in prodaja kot tudi organizacija in delovanje
podjetja nasploh. »Kajti pogoj za dolgorocno uspes-
nost so zadovoljni kupci, ki pri nas kupujejo vedno
znova in o nas Sirijo dober glas od ust do ust, kar nam
prinasa tudi nove kupce,« doda za konec. g

Nov ¢lan GZS

»Ko pretehtas

vse pridobitve,

je odlocitev hitra
in preprosta,«
svojo odlocitev za
vélanitev v GZS
pojasnjuje Jure
Habbe, ki stoji za
spletno stranjo
uspesnaprodaja.si.

Podjetnik se mora
vprasati, »katere
potrebe ciljnih
kupcev reSuje s
svojimi izdelki in
storitvami in kako
ter zakaj bi jih kupili
ravno pri njem.«
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