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Profesija prodavaca je danas vaznija neko ikada
ranije, a prodaja je postala jedan od najzahtjev-
nijih poslova kojeg neko moze radid. Nikada
do sada nisam vidio da je potraznja za profesi-

predstavlja i priliku za one koji se Zele profesio-
nalno baviti prodajom. Prema novijim istrazZiva-

bez obzira na oblast studiranja, pocet ¢e svoju
karijeru u prodaji. Profesionalna prodaja nudi
brojne moguénosti za karijeru koje mogu biti

tako i sa finansijskog stajalista. Ocekuje se da
ée potraznja za poslovima prodaje rasti od 10
do 20 procenata godisnje, u narednim godina-
ma. Pored ovoga, mogucnosti za napredovanje
u poslu rastu jer je sve vise glavnih direktora u
kompanijama koji su svoje karijere zapoceli u
prodaji.

munikacijskim tehnologijama i globalna trziSta
lansirali su prodaju u jednu od najdinamiénijih,

najbrze mjenjajucih i najvi$e nagradujucih pro- |

fesija medu svim poslovnim profesijama. Kom-

pristupe, nove prodajne kanale i tehnologije da
profitabilno prodaju svoje proizvode i usluge.
Sve te nove stvari utje¢u na odnose izmedu ku-
paca i prodavaca te mijenjaju nadine na koji se
poduzimaju i provode prodajne aktivnosti kao

prema se za prodaju i izvr§ava svoje poslove. Sa
naprednim telekomunikacijskim tehnologijama
prodava¢l postaju znato nezavisniji od pro-
dajnih menadzera i kreéu se naprijed odnosno
pomnjeraju se od tradicionalnog ,,prodavanja“
prema ,usluZivanju“ svojih kupaca sada vise kao
konsultanti i poslovni partneri.

Od prodavaca se trazi da rade bolje i da prave
vise jer su kljuéni ucesnik u lancu vrijednosti.
Da bi to postigli, prodava¢i trebaju razumje-
t nekoliko vaznih stvari: a) vjeStine gradenja

- odnosa postale su vaznije nego ikada ranije, b)

komunikacijske vjestine, kao $to su sluanje,

' postavljanje pitanja i prezentiranje, ekstremno
- su vazne za prodavace, ¢) prodavadi trebaju da

vjezbaju svoje vjestine kroz igranje uloga te da
se pripremaju, pripremaju i pripremaju i d) po-
maganje ljudima da donesu prave odluke nije

- samo etino ponasanje ve¢ i najbolja strategija
. za dugorocan uspjeh u prodaji.

- Danasnji studenti zainteresirani da izgrade ka-
- rijeru u profesionalnoj prodaji moraju biti od-
: liéno pripremljeni da prihvate prodajne pozicije
' nakon diplomiranja. Oni trebaju biti naoruzani
' sa odgovorajuéim znanjima, vjeStinama i stavo-
~ vima zato $to ¢e mnoge kompanije koje traze

uposlenike u prodaji angazirati samo one stu-
dente koji pokazu briljantne kvalitete za pro-

- fesionalnu prodaju. Mnoge od ovih priprema
onalnim prodavacima tako narasla, Sto ujedno * mogle bi se desiti tokom studiranja na fakulteti-
. ma, posebno na nastavi iz predmeta koji se bave
- prodajom, ali i marketingomn generalno. Zato
njima, gotovo 20 posto svih svrSenih studenata, ' je i jedan od glavnih ciljeva razvoja akademske
- edukacije iz oblasd prodaje na Ekonomskom
- fakulteru Univerziteta u Sarajevu bio kreira-
- nje razlic¢ith ,Zivomih® situacija (real-world) i
veoma zadovoljavajuée kako sa personalnog

iskustava za studente kroz analizu sluajeva iz
prakse, koriStenje interneta za vjezbe i analize,
igranje uloga, gosti-predavadi iz svijeta biznisa,
popunjavanje razli¢itih upitnika za provjere i sl.

- Kao krajnji generatori prihoda u kompanijaina,
- prodavadi su od ogromne vaznosti za zdravlje

i prosperitet svojih kompanija kao i ekonomija

~ svojih zemalja. Ukoliko njihovi proizvodi i us-
Danas je posebno uzbudljivo i izazovno vrije-

me za studiranje prodaje. SnaZan rast u teleko- - nece 1nogi ostati u biznisu i njihovi ée uposle-

. nici izgubiti svoja radna mjesta. Zato, na mno-

luge ne budu profitabilno prodati, kompanije

go nacina, svaki biznis i gotovo svi — od kupaca
do zaposlenika — zavise od uspjeha prodavaca.

L ) & = : - Medutim, pronalazenje vrhunskih prodavaca je
panije na poslovnim trzistima koriste inovativne * yez 1 sadatak za mnoge kompanije. Vrhunski su
- prodavadi rijetki i bivaju sve rjedi. Zato se logic-
- no postavlja pitanje da li su nasi univerziteti do-
- voljno uradili na njihovom kreiranju? Do sada,
- na zalost ne. Rijetki su fakulteti u regiji koji
f ; : : ; - imaju akademske programe iz oblasti prodaje.
i to kako prodajno osoblje shvaca prodaju, pri- A} (6 se mora promijeniti. Nasa je obaveza da
. obrazujemo studente tako da budu uspjesni u

profesijama koje su izabrali. To jeste nasa od-
govornost, ali je ne mozemo ispuniti sami. Ak-
tivna podrska i ukljuéivanje poslovne zajednice
su kljucni za uspjeh univerzitetskog obrazova-

* nja generalno, a ja vjerujem jos i vie za uspjeh
- edukacijskih programna iz oblasti prodaje. Zato
- ocekujem da kompanije ozbiljno razmotre mo-
~ guénost da postanu aktivni partneri akademskoj
. zajednici. To ¢e donijeti korist svima, a, na kraju

dana, najvise samim kompanijama.
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