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M Pre nego $to donesete
odluku o snizenju,
proverite dali je cena
vasih proizvoda ili usluga
realna. Ukoliko ima
prostora za korekciju,
korigujete. Ukoliko bi
vas snizenje cene uvelo u
gubitak, cemu raditi da bi
neko drugi profitirao?

prethodna dva-tri meseca ¢ula sam
l I viSe puta sledece: — Kupci prosto
ucenjuju, uslovljavaju kupovinu
nepristojno niskom cenom. U nepovolj-
nom polozaju ravnopravno su predstavni-
ci velikih sistema kao i mali preduzetnici.
Nista novo, uvek je bilo ljudi koji kori-
ste vanredne situacije da ucenjuju i ostvare
ekstra profit. Mi jesmo u vanrednoj situa-
ciji. Ona traje viSe od Sest meseci. Kod nas
je ve¢ pola godine poremecaj u poslova-
nju. Kina je jedan od glavnih dobavljaca
ne samo nama, ve¢ svetskom trzistu, pa
od kako je tamo pocela pandemija i pore-
mecaj u isporuci robe i sirovina, vanred-
no stanje je u celom svetu.
Pretpostavljam da je vecina vas imala
sli¢nu situaciju, zahtev od kupca da se cena
vasih proizvoda ili usluga koriguje na nize,
neosnovano. Necu se ovde baviti delatno-
stima koje su veoma ugrozZene zbog pan-
demije. Baviéu se privrednim delatnosti-
ma koje su u ovom periodu imale isti ili
¢ak veci obim prometa u odnosu na pros-
Iu godinu. Ti privrednici, kojima posao
prosto cveta u ovom periodu, oni uce-
njuju. Ljudi se sa pravom pitaju $ta je sa
kolegama, zasto se tako bahato ponasaju?
Odgovor je jednostavan, moze im se.
Kupci znaju da mogu da postavljaju
uslove, da ucenjuju, ,,procitali” su kod pro-
izvodaca i pruzaoca usluga strah od neus-
pehai zelju da ostvare bilo kakav promet.
Ne stajem ni na ciju stranu. Ne zelim
nikoga da kritikujem, iznosim samo ¢inje-
nice i zelim da kazem dve stvari :

Nije moja cena visoka,
nego vi nemate novca

— Prvo, proces rada je realno poskupeo
i to iz viSe razloga. Svako je imao u svom
okruzenju zaposlene koji su odsustvova-
li sa posla, neko je bio stvarno bolestan,
neko je bio u izolaciji i nije dolazio na
posao, jer je neko od ¢lanova porodice
ili bliskog okruzenja bio COVID poziti-
van. Da ne pominjem period vanrednog
stanja, kada prevoz nije radio, koliko su
troskovi bili ve¢i. Obavezne dodatne mere
zastite od epidemije, i one kostaju. Zna-
te i sami koliko ima dodatnih troskova u
ovom periodu. Kada se sve uzme u obzir,
planirana zarada s pocetka godine, mno-
gima se topi, zbog realno povecanih tros-
kova. I gde je tu sada prostor za dodatno
sniZenje prodajne cene?

— Drugo, privrednici, vi koji spustate
svoje cene, pre nego Sto donesete odluku o
sniZenju, proverite da li je cena vasih pro-
izvoda ili usluga realna. Ukoliko ima pro-
stora za korekciju, korigujete. Ukoliko bi
vas snizenje cene uvelo u gubitak, cemu
raditi da bi neko drugi profitirao?

Ukoliko su vase cene realne, branite
ih. Kada dostojanstveno stanete iza svoje
cene, uvek ce biti kupaca koji su spremni
da plate i da vas postuju. Kada poklekne-
te, dajete svoju robu ili uslugu ispod cene,
gubite svoje samopostovanje i samopouz-
danje. Znate da ste uradili nesto loSe za
svoj biznis, svoju porodicu, za sebe licno.

Mozda se u ovom trenutku neko od vas
ne slaze sa mojim misljenjem, to je nor-
malno. Svako od nas ima pravo na svoje
miSljenje. Podse¢am vas da prekontroli-
Sete svoje troskove i proverite strukturu
cene vasih proizvoda i usluga na vreme.
Posebno vi koji pored svih rashoda imate
i kredite, uzmite u obzir da pored glavni-
ce treba i kamatu da platite.

Znam, nije lako. Nikom u ovom periodu
nije lako. To $to se neki od nas, tu mislim i
na sebe, ponasamo da radimo kao da je sve
»normalno” to je samoodbrana od situa-
cije. Ako ve¢ moramo da budemo hrabri,
da zivimo i radimo u poremecenim uslo-
vima, to ne znaci da moramo da pristaje-
mo na dodatne ucene.

Vidite, kada sam bila mlada preduzetni-
ca, i tada kao i sada poslovala sam u mus-
kom svetu. Ali, kada se prisetim tog peri-
oda, ¢esto sam bila u prilici da mi neki od
potencijalnih klijenata (¢itajte gospodin

koji je bar 20 godina stariji od mene) kaze:

- Gospodo Biljana, mislim da je vasa

cena visoka, da li ima prostora za korek-

cijom na nize?

Kako sam rasla uz oca preduzetnika i

naslusala se prodajnih razgovora od kad

znam za sebe, ni trepnula ne bih, ve¢
bih rekla:

- Dragi gospodine... nije moja cena viso-

ka, nego vi na Zalost nemate novca. Zao

mi je, moja cena je apsolutno realna i

uvek se potrudim da dam savet viSe od

ugovorenog posla.

Verujete mi, uvek bi se pregovor zavr-
Savao uspesno. U situacijama kada bi sva-
ko ostao pri svome, nikada ne bih zalila,
ali ni popustila.

Evo jedne anegdote: Kada sam bila novi-
nar radila sam kao dopunsku delatnost
knjigovodstvo. Radeci kao dnevni novi-
nar, ¢esto sam bila na sednicama u Skup-
stini SFRJ, SIV-u itd, pa sam samim tim
bila uslikanaividena u ,,Dnevniku” RTS-
a. Klijent koji je imao ogromnu proizvod-
nju muske i Zenske konfekcije, pet butika
u centru Beograda i plasirao robu trgo-
vackim lancima poput: Robne kuce ,,Beo-
grad”, , Ateks”, ,,Beteks”, , Jugoeksport”
itd, jednom prilikom mi je rekao:

e Biljana, znas sta, moje kolege placaju pet
puta manje knjigovodu od mene, zasto si
tako skupa? (Citajte njegove kolege imaju
po jedan butik, a moj klijent proizvod-
nju, uvoz, veleprodaju i maloprodaju),
nisam imala volje da mu objasnjavam
i da mu kaZem da u stvari treba da mu
dupliram cenu, nego sam mu na pita-
nje odgovorila pitanjem:

e Dobro Rajko, da li tvoje kolege svako dru-
go vece dok gledaju ,Dnevnik”, mogu
da kazu eno moje knjigovode? Slegao je
ramenima i rekao:

* Panemogu. To se samo ja hvalim i mogu
da kazem : «Ona je moj knjigovoda.»

Sa gazda Rajkom sam dugo uspesno
radila. On je bio moj prvi veliki klijent. U
startu sam pogodila realnu cenu, tako da
nakon prvih teskih pregovora, nikada vise
nismo pricali o korekciji cene za usluge
koje sam pruzala njegovoj firmi. Isprica-
la sam vam jedno od brojnih mojih isku-
stava iz razloga da znate da ne prolazite
samo bas vi u razgovorima sa klijentima
kroz teske price. B
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