
•• 
5 

rt-.E-II-'-~"a DJeC 

tnfc.b. 

\ 1.I rko Hrast.r, 
;:-J. Jdena Domovic, 

- I':. Un. MiIi~evic, 

.UCNI SARADNICI 
D Cstovic, Vedrana Seksan, 

hi Vaselic, Sarno Uhan, 
,bn Culibrk, ivurce 
'noovski, Mladen Vedris, 

Em est Gergely, 'lOlllilS PiliI', 
'\cnad Pacek, Miroslav 
Sar~cevic, Vinko Jakie, 
GIK, Eurornonitor 

LEKTOR 
Edina lvuzic 
eaina.mizic@instore.ba 

MARKETING/LOGISTIKA 
Alma Guberinic 
olma·h'llberinic@instore.ba 

DIZAJN 
~ilrobe SUldio, Siovenija 

PRELOM 
Alterrnedia d.o.o. 

KOORDINATORSVIHIZDANJA 
.\Iaksim Durovic 
>n~k'llim@instore.rs 

STAMPA 
Radin print d.o.o. 
Svela Nedjelja, 
10000 Zagreb, Hrvatska 

IZDAVAC 
,\Itennedia d.o.o. 
Ilasana Brkica 2 
-11\00 Sarajevo 
Bosna i Hercegovina 
Ttl: .,.387 33 710616 
1-;1.:1:: +387 33 710 615 
[ ·mail: redakcija@instore.ba 
\ \ 'eb: www.instore.ba 

InStor" mag<lZin je mjeseeni, 
specij3i.hirani mag;)zin za trgovinu 

robolll siroke porrosnj'" Besplatno sc 
distribuira ciljnoj grupi: trgovcima, 

proizvodacinl<l, distributcrim. i 
prarcroj indusniji. lzd.v.c zadd,," 

pr3vo da odredi dljnu gmpu. [nStore 
magazin se ne disrribuira osobama 
mladim od 18 godina. Za C1anke, 
forografije i oblikovanje, m~gazin 

Z<ldrtav3 SI':J praVll . 

Tiraz: 7.(lOO primjeraka. 

Ovo izd allje je 
pnjavl,eno l a odit 

tJ:' STORE novembar 2013 www.instore.ba 

v 

RNIUREDNIK Studiranje prodaje!
r" .lx1 

Pise: prof. dr. Nenad Brkic 
Ekonomski fakuLtet Univerziteta u Sarajevu 

Profesija prodavaea je danas vaznija neko ikada 
ranije, a prodaja je postala jedan od najzahtjev­
nijih poslova kojeg neko moZe raditi. Nikada 
do sada nisam vidio da je potraznja za profesi­
onalnim prodavaCima tako narasla, !ito ujedno 
predstavlja i prilihl Z.j one koji se zele profesio­
nalno baviti prodajom. Prema novijim istraziva­
njima, gotovo 20 posto svih svrsenih studel1ata, 
bez obzira na ohlast studiranja, pocet ce svoju 
karijeru u prodaji. Profesionalna prodaja nudi 
brojne mogl.lcnosti za karijell.l koje mogl.l biti 
veoma zadovoljavajuee kako sa personalnog 
tako i sa finansijskog stajalista. Ocekuje se da 
ee potraznja za poslovima prodaje rasti od 10 
do 20 procenata godisnje, u narednim godina­
ma. Pored ovoga, moguenosti za napredovanje 
u poslu rastu jer je sve vise glavnih direktora u 
kompanijama koji su svoje karijere zapoceli u 
prodaji. 

Danas je posebno uzbudljivo i izazovno vrije­
me za studiranje prodaje. Snazan rast u teleko­
munikacijskim tehnologijama i globalna trzista 
lansirali su prodaju u jednu od najdinamicnijih, 
najbrZe mjenjajuCih i najvise nagraaujuCih pro­
fesija meau svim posloVllim profesijama. Kom­
panije na poslovnim trZistima koriste inovatiVlle 
pristupe, nove prodajne kanale i tehnologije da 
profitabilno prodaju svoje proizvode i usluge. 
Sve te nove st:vari utjecu na odnose izmeau ku­
paca i prodavaca te mijenjaju naCine na koji se 
poduzimaju i provode prodajne aktiVllosti kao 
i to kako prodajno osoblje shv,lea prodaju, pri­
prema se za prodaju i izvrsava svoje poslove. Sa 
naprednim telekomunikadjskim tehnologijama 
prodavaCi postaju znatno nezavisniji od pro­
dajnih menadZera i kreeu se naprijed odnosno 
pomjeraju se od tradieionalnog "prodavanja" 
prerna "usluzivanju" svojih kupaea sada vise kao 
konsultanti i poslovni partneri. 

Od prodavaea se trazi da rade bolje i da prave 
vise jer su kJjucni ucesnik u laneu vrijednosti. 
Da hi to postigli, prodavaCi treb,lju razumje­
ti nekoliko vaznih stvari: a) \lestine gradenja 

odnosa postale su vaznije nego ikada ranije, b) 
komunikaeijske vjestine, kao sto su slusanje, 
postavljanje pitanja i prezentiranje, ekstremno 
su vazne z,a prodavace, e) prodavaCi trebaju da 
vjez.baju svoje vjestine kroz igranje uloga te da 
se pripremaju, pripremaju i pripremaju i d) po­
maganje ljudima da donesu prave odluke nije 
samo eticno ponasanje vee i najbolja strategija 
za dugoroean uspJeh u prodaji. 

Danasnji studenti zainteresirani da izgrade ka­
rijeru u profesionalnoj prodaji moraju biti od­
licno pripremljeni da prihvate prodajne pozicije 
nakon diplomiranja. Oni trebaju biti naoruzani 
sa odgovorajuCim znanjima, vjestinama i stavo­
vima zato sto ee mnoge kompanije koje traze 
uposlenike u prodaji angazirati samo one stu­
dente koji pokazu briljantne k:valitete za pro­
fesionalnu prodaju. Mnoge od ovjh priprema 
mogle bi se desiti tokom studiranja na fakulteti­
rna, posebno na nastavi iz predmeta koji se bave 
prodajom, ali i marketingom general no. Zato 
je i jedan od glavnih eiljeva razvoja akademske 
edukaeije iz oblasti prodaje na Ekonomskom 
fakultetu Univerziteta u S,lrajevu bio kreira­
nje razliCitih "zivotnih" situaeija (real-world) i 
iskustava za studente kroz analizu slueajeva iz 
prakse, koristenje interneta za vjezbe i analize, 
igranje uloga, gosti-predavaCi iz sv:ijeta biznisa, 
popunjavanje razliCitih upitnika za provjere i sl. 

Kao krajnji genera tori prihoda u kompanijall1a, 
prodavaCi su od ogromne vaznosti za zelravlje 
i prosperitet svojih kompanija bo i ekonomija 
svojih zemalja. Ukoliko njihovi proizvodi i us­
luge ne budu profitabilno prodati, kompanije 
neee 1I10Ci ostati u biznisu i njihovi ce uposle­
niei izgubiti svoja radna mjesta. Zato, na mno~ 
go naCina, svab biznis i gotovo svi - oc! kupaea 
do za poslenib - zavise od uspjeha prodavaca. 
Meautim, pronalazenje vrhunskih prodavaca je 
tezak zadatak Z3 mnoge kompanije. Vrhunskj su 
prodavaCi rijetki i bivaju sve rjedi. Zato se logic­
no postav},ja pitanje da Ii su nasi univerziteti do­
voljno uradili na njihovom kreiranju? Do sada, 
na ialost ne. Rijetki su fakulteti u regiji koji 
imaju akademske programe iz oblasti proelaje. 
Ali to se mora pr01l1ijeniti. Nasa je obaveza da 
obrazujemo studente tako da budu uspjesni u 
profesijam3 koje su izabrali. To jeste nasa od­
govornost, ali je ne 1l10zemo ispuniti sami. Ak­
tivna podrsb i ukJjucivanje poslovne za jedniee 
su kJjucni za uspjeh univerzitetskog obrazova­
nja generalno, ,1 ja vjerujem jos i vise za uspjeh 
edubeijskih prograrna iz oblasti prodaje. Zato 
ocek.-ujem da kompanije ozbiljno razmotre rno­
guenost da postanu aktivni partneri akadernskoj 
z·ajedniei . To ce donijeti korist svirna, <1, na kraju 
dana, najvise s,lmim kompanijama. 
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