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Še vedno znamo vse,  
le prodati ne
Slovenci imamo znanje in inovativnost, vendar pa tega še vedno ne 
znamo prodati, pravi Jure Habbe, strokovnjak za prodajo B2B.
Barbara Perko

»V GZS sem se včlanil zaradi poslovnega interesa. V 
široki paleti različnih dejavnosti so vsaj zame najbolj 
zanimive možnosti promocije med ostalimi člani, dob-
ra lokacija in ugodna cena za najem predavalnic ter 
redno spremljanje aktualnega dogajanja v gospodar-
stvu in na zakonodajnem področju. Kar pa je samo 
majhen delček iz ponudbe koristi in ugodnosti GZS,« 
o tem, zakaj se je odločil postati član zbornice, pravi 
Jure Habbe. 

Habbe se ukvarja z izobraževanjem in svetova-
njem na področju prodaje poslovnim kupcem (B2B). 
»Moj pristop temelji na razumevanju kupcev, in tem, 
kako jim s svojo ponudbo lahko pomagamo rešiti 
njihove potrebe. Na takšen način je prodaja manj 
stresna, lažja in uspešnejša,« pravi. Pri delu se zana-
ša na petindvajsetletne izkušnje na področju trženja, 
prodaje, vodenja in sistemov kakovosti poslova-
nja. Kot eno svojih prednosti vidi to, da rešuje tudi 
vprašanja, kako kupcem izdelke in storitve dejansko 
prodati. 

Najbolj učinkovito je po telefonu
Habbe poudarja, da mora biti telefon v prodaji posa-
meznikov najboljši prijatelj. »Če kupce pokličemo po 
telefonu, jim lahko svoje prodajne vsebine dodatno 
pojasnimo in takoj izvemo, ali jih naša ponudba 
zanima. Zato je telefonski klic najhitrejši način za 

navezovanje poslovnih stikov in iskanje prodajnih pri-
ložnosti, če ga znamo pravilno uporabljati,« pojasnju-
je, a hkrati opozarja, da je za uspešno prodajo treba 
še precej stikov s kupci. Najbolj učinkovito je, da se jih 
opravi osebno ali po telefonu, »ker so elektronska in 
kratka sporočila dokaj pogosto vzrok za nesporazu-
me, ki nam lahko v skrajnem primeru tudi pokvarijo 
prodajo«.

Poslovno okolje se je v zadnjih desetih letih 
močno spremenilo, kar vpliva na vsakdanje delo v 
prodaji. »Globalizacija poslovanja, lastniške in orga-
nizacijske spremembe v podjetjih, široka dostopnost 
informacij o izdelkih in storitvah ter posledično 
izobraženi kupci, spremenjeni načini navezovanja 
prodajnih stikov, nakupovanja in odločanja, digitali-
zacija trženja in prodaje, vse to in še marsikaj vpliva 
tudi na naše vsakdanje delo v prodaji. In kdor tega 
ne vidi, ali ne želi videti in se prilagoditi, ima ali bo 
imel težave,« opozarja Habbe. 

Slovenci ne znamo prodati
»Že vrabci čivkajo, da smo pri nas inovativni in znamo 
marsikaj narediti, vendar ne znamo prodajati, kar 
priznajo številni podjetniki sami. Zato imamo precej 
rezerv prav na področju prodajnega znanja,« meni 
Habbe. »Če pogledamo, kako se trženja in prodaje 
B2B lotevajo uspešna podjetja v tujini, prav tako pre-
cej zaostajamo. Od štirih trenutno najbolj razširjenih 
trženjskih pristopov za iskanje prodajnih priložnosti, 
v podjetjih pri nas uporabljajo kvečjemu enega. Kar 
je po svoje paradoks, saj nam široka dostopnost 
informacij omogoča, da bi se brez posebnega truda in 
praktično zastonj lahko učili od drugih.«

Dober glas prinaša kupce
Vsak podjetnik bi se moral vprašati, »katere potrebe 
ciljnih kupcev rešuje s svojimi izdelki in storitvami 
in kako ter zakaj bi jih kupili ravno pri njem«. Habbe 
pravi, da iz odgovorov na ta vprašanja izhajata tako 
trženje in prodaja kot tudi organizacija in delovanje 
podjetja nasploh. »Kajti pogoj za dolgoročno uspeš-
nost so zadovoljni kupci, ki pri nas kupujejo vedno 
znova in o nas širijo dober glas od ust do ust, kar nam 
prinaša tudi nove kupce,« doda za konec. gg

»Ko pretehtaš 
vse pridobitve, 
je odločitev hitra 
in preprosta,« 
svojo odločitev za 
včlanitev v GZS 
pojasnjuje Jure 
Habbe, ki stoji za 
spletno stranjo 
uspesnaprodaja.si.

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

Unirec se povezuje z 
Dinosom

Dinos je na področju zbira-
nja in predelave nenevarnih 

odpadkov eno največjih 
podjetij v Sloveniji. Ker 

ima po vsej državi kar 19 
centrov za zbiranje ali sor-
tiranje odpadnih surovin, 

lahko zagotavlja krajše 
transportne poti in hitro 
reakcijo na potrebe trga.
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Junija sta družbi Dinos in Unirec napovedali 
združitev. Specializirana družba za ravnanje z 
odpadno embalažo Unirec, ki je sicer v 100-od-
stotni lasti Dinosa, tako postaja notranja organi-
zacijska enota enega največjih podjetij, ki se na 
slovenskem trgu z odpadnimi surovinami ukvarja 
že celih 70 let.

Vodstvi obeh družb sta odločitev sprejeli ob po-
membnih obletnicah: Dinos letos praznuje 70 let po-
slovanja, Unirec pa je kot DROE na trgu prisoten 10. 
leto. Predsednik Dinosove uprave Damijan Zorko ob 
tem poudarja: »70 let Dinosa in 10 let Unireca nam 
daje pomembno konkurenčno prednost pri odgovor-
nem ravnanju z odpadki. Naš cilj je ohranjanje narav-
nih virov in trajnostni razvoj družbe. Dinos postaja 
generator razvoja projektov krožnega gospodarstva 
za najširši krog sekundarnih surovin.«

Združitev poslovnim partnerjem ne prinaša sprememb
Z združenjem bodo poslovni partnerji oziroma 

zavezanci celotno področje ravnanja z odpadki, 
ki nastajajo na njihovih dvoriščih, lahko urejali na 
enem mestu – z družbo Dinos, v okviru katere bo bla-
govna znamka Unirec še vedno aktivna. Strokovnost, 
učinkovitost, predvsem pa celovita storitev ravnanja 
z odpadki so pomembne Dinosove tržne prednosti. 
Tako za poslovne partnerje Dinosa kot za Unirecove 
zavezance za ravnanje z odpadno embalažo združi-
tev ne prinaša sprememb. Vsi poslovni procesi tečejo 
nemoteno, pri vseh izvajalcih javnih služb pa bo 
družba Dinos ločeno odpadno embalažo tudi naprej 
prevzemala v tržnem deležu, določenem s strani 
pristojnega ministrstva.

Novi materiali zahtevajo nove pristope v predelavi
»Pred nami je še veliko novih izzivov«, poudarjajo 

na Dinosu. Na eni strani se bo treba še naprej prila-
gajati nestabilnim tržnim razmeram, na drugi strani 
vedno novim zakonodajnim zahtevam in pravilom. 
Bo pa Dinos v prihodnje poslovnim partnerjem 
ponudil nove, konkurenčne programe ravnanja z od-
padnimi surovinami ter načine nadaljnjega ravnanja 
za vedno nove izdelke in nove odpadne materiale. Za 
njih bo treba možnosti recikliranja in predelave šele 
poiskati, saj je še vedno veliko odpadnih materialov 
takih, da je njihova reciklaža zelo otežena ali skoraj 

nemogoča. Predelavo za določene tokove odpadkov 
pa otežuje tudi način njihove oddaje.

Zato si Dinos veliko obeta od napovedanih zakono-
dajnih sprememb na področju ravnanja z odpadki in 
preprečevanja nastajanja odpadkov. »Predlog novega 
operativnega programa in projekta zelenega gospo-
darstva, h kateremu je pristopila vlada, nam dajeta 
upanje, da se bodo nekatere nedorečenosti na podro-
čju ravnanja z odpadki premaknile v pozitivno smer 
in razjasnile. To bi stabiliziralo razmere na trgu do leta 
2030, ko EU napoveduje nove, še ostrejše okoljske 
cilje. Upamo, da bodo ukrepi za dosego ciljev, ki si jih 
v operativnem programu zastavlja Slovenija, razumni 
in izvršljivi, in da se bodo enakopravno upoštevale 
zahteve vseh deležnikov«, poudarjajo na Dinosu.

Zeleno in krožno gospodarstvo sta del Dinosove 
poslovne strategije

Že 70 let izvajajo zeleno gospodarstvo: iz odpa-
dnega v uporabno, za ohranjanje naravnih virov in 
čistejše okolje. Poslovnim partnerjem zagotavljajo 
pravilno, strokovno in kakovostno storitev, in tako 
kot sedem desetletij doslej še naprej Dajejo Industriji 
Nazaj Odpadne Surovine (DINOS). Dolgoletne izku-
šnje in vlaganje v tehnologijo so odlično izhodišče, 
na katerem Dinos gradi projekte krožnega gospodar-
stva oziroma zapiranja tokov sekundarnih surovin.

Na vašem dvorišču bo z 
odpadki lahko odslej up-

ravljalo eno samo podjetje




