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6 DOGODKI IN OZADJA
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» »Dolocene distribucijske kanale in posle z dolocenimi
- kupci je dobro imeti v zalogi za morebitne teZave kakSnega
od klju€nih kupcev,« svetuje predsednik PwC za svetovanje
v jugovzhodni Evropi Andrej Vizjak.

AleS Beno

» »Ce podietje prevet lahkotno zniZuje cene in podaljSuje
placilne pogoje, dolgoroéno izgublja osvojeni trzni poloZaj,
vrednost svoje ponudbe in s tem tudi razumevanje kakovosti
ponudbe v oteh kupcev ali koncnih porabnikov,« opozarja Joze

» »Rast narotil pri kljuénih kupcih smo dosegli s hitro po-
nudbo novih izdelkov, prilagojenih trgu,« pojasnjuje Branko
Fijok iz lendavske druZbe Elektromaterial.

[d Jure Ugoviek
Jjure.ugovsek@finance.si

Zaradi propada
pomembnih naro¢nikov
ni potrebe, da vasi
prihodki precej upadejo.
Na hitro je po besedah
podjetnikov teZko najti
nove poslovne partnerje,
laZje je splesti tesnejse
vezi z Ze pridobljenimi in
jim prodati vec izdelkov.
Kako to storiti? -

Lastni prodajni kanal
»Podjetje mora graditi svoj
prodajnikanal dokupcev. Prek
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lastnih spletnih prodajaln in
drugih trgovskih kanalov naj
podjetja poskusajo sama tr-
ziti svoje izdelke in storitve.
To je primerno predvsem za
proizvodnjo za Siroko porabo.
Sevedapri tem ne gre zadomi-
nantni kanal. Je bolj rezerva,
za case, ko se drugje zalomi, «
svetuje predsednik PwC za
svetovanje v jugovzhodni
Evropi Andrej Vizjak.

Dobavitelj na zalogi
»Podjetje moraimetizdrav
portfelj kupcev. V dobrih ca-
sih je dobro poslovati tako, da
ima prinekaterih strankah Se
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Urh iz svetovalnega podijetja Mercuri International.

nekaj rezerve-Tudi ¢e bi kdo
od kupcev zelel kupiti vecje
koli¢ine, je dobro ostati drugi
dobavitelj in tako imetirezer-
vo za tezje ase. Ko gre kljucni
kupecvstecaj, podjetje tolah-
ko nadomesti in postane prvi
dobavitelj nekemu drugemu
kupeu,« svetuje Vizjak.

Prodajne poti
za hude &ase

»Dolocene distribucijske
kanale je dobroimetivrezervi.
Ceje podjetje mo¢no odvisno
od nekega kupca in ima ta
prioriteto, se nekateri drugi
kanaliizkljucujejo, saj se poja-
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vljakanibalizacija. Ceje odnos
z glavnim kupcem dober, ni
treba uporabiti teh dodatnih
poti, podjetjejih izkoristile ob
izpadu tegakupea,« priporoca
Vizjak.

Z zunanjim izvajanjem
do vecje prilagodljivosti

»Dobro je del svojih zmo-
gljivosti posojati (zunanje
izvajanje) in jih tako pustiti
fleksibilne, saj podjetje ta-
ko ob izpadu dela trga lazje
zmanjsakoli¢ino proizvodnje.
Tako podjetje zaradi prevelike
proizvodnje tudini prisiljeno
v dumpinske cene, kar je se-
veda nevarno pocetje. Ko se
podjetje enkrat odloci za zni-
Zanje cen, trg tega ne pozabi,
podjetje paima pozneje lahko
tezave. Podobno kot rabatiso
tudiugodnejsi pogoji placeva-
nja lahko problematié¢ni, saj
jih kupei vzamejo v zakup in
pozneje —podobno kot price-
nah —neradi privolijovslabse
pogoje,« meni Vizjak.

Z njim se strinja tudi Joze
Urh iz svetovalnega podjetja
Mercuri International. »Ce-
novna politika sodi med po-

Slovenec, ki orje

membnedejavnike umes¢anja
podjetja na trgu. Ce podjetje
preveélahkotno zniZuje cene,
podaljsuje pladilne pogoje in
podobno, sporo¢akupcem,da
moc¢no potrebuje poselin tako
ustvarja Se visje zahteve pri
istem in drugih kupcih. Dolgo-
ro¢no izgublja osvojeni trzni
polozaj, vrednost svoje ponud-
be in s tem tudi razumevanje
kakovosti ponudbe v oceh
kupcev ali konénih porabni-
kov. Dolgoro¢no torej izgubi
trzni polozaj, ki ga je morda
ustvarjalo ali vzdrzevalo vrsto
let,« opozarja Urh.

OsredotoCite se na
koristi za kupce
»Zapovecanje prodaje stal-
nim kupcem je pomembno, da
jepodjetje sposobno povecati
kupcevposlovniuspeh, dara-
zume $irino in globino njego-
ve dejavnosti in zna ustvariti
dodano vrednost za kupca.
Ob tem se je treba zavedati,
da dolgoro¢ni in kakovostni
poslovni odnosi vkrizi prina-
$ajo korist, preveliko stevilo
dobaviteljev ali nenehno is-
kanje novih namre¢ zvisuje

stroSke poslovanja. Vedno pa
moraprodajalec kupcu poka-
zati, da bo s povecanjem so-
delovanju postal uspesnejsi.
V tako obliko sodelovanja je
treba vkljuciti ¢im vedjidelez
storitev v vseh fazah prodaj-
nega sodelovanja,« poudarja
svetovalec podjetja Mercuri
International.

Novi izdelki in
povean razvoj

Tezave pomembnejse-
ga poslovnega partnerja je
lendavsko podjetje Elektro-
material premagalo z rastjo
prihodkov, ki so jih ustvarili
prek prodaje tujim poslovnim
partnerjem. Kot pojasnjuje
direktor Branko Fijok, ma-
terial pomeni 70 odstotkov
njihovih stroskov, zato sine
morejo privoséiti zniZzevanja
cene, prav tako niso posku-
Sali pridobiti ve¢jih naroéil
z blazjimi plac¢ilnimi pogoji.
»Rast narod¢il smo dosegli s
hitro ponudbo novih in novih
izdelkov, prilagojenih trgu,«
pojasnjuje Fijok. Ob tem so
tudi vec¢ energije usmerili v
razvoj in hitre izboljsave. e
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emisijskih dovolilnica
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Pri prvem terminskem
poslu z emisijskimi
dovolilnicami za letalske
druzbe na londonski
surovinski borzi ICE

je kot prodajalec
sodelovala ljubljanska
druzba Belektron. Njen
direktor Bostjan Bandelj
pricakuje, da bodo
izkoristili dober polozaj
na nastajajotem trgu
emisijskih dovolilnic.

»Pozornost svetovnih fi-
nanc¢nih medijevob sklenitvi
prvegaposlanalondonskibor-
zi ICE z novoustanovljenimi
emisijskimi dovolilnicami za
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