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1. Nedovoljno novih kupaca koji zele kupovati od vas?

Leptiri su Cesto simbol lijepih osjecaja, zaljublijenosti,
simbol su slobode kretanja, slobode misli, leprsavosti,
1zlaska 1z nametnutih okvira | otvaranja svijetu
neogranicenih mogucnosti.

Zato je ve€C sama pomisao na leptira ¢esto vedra i jako
inspirativha. Ako zbog toga pozelimo uzivati u drustvu
predivnin leptira, biti njihovi susjedi, generalno postoje
dvije mogucnosti:

Jedna mogucnost je nabaviti mrezu i priSuljati se livadi
na kojoj postoji mnostvo leptira. Iduci korak je trcati za
leptirima pokusSavajuci ih uhvatiti u mrezu. Ali leptiri ne zele
biti uhvaceni i nekada ste vi uspjesSni, a nekada leptiri
naglom promjenom smjera leta uspiju izbjecCi vasoj mrezi.
Na kraju tog procesa, u vasoj kutiji se mozda | nalazi nesto
leptira, all cijeli proces hvatanja se temelji na energiji
konflikta izmedu volje vas i volje leptira. Sto znaci da cete
na kraju, kolikogod ih uhvatili, biti previse iscrpljeni da bl
uopce uzivali u njihovoj blizini i leprSavom letu.

Koliko je takav pristup ikome privlacan”? Postoji |i druga
mogucnhost uzivanja u drustvu leptira i koja je to
mogucnost? | kakve uopce to ima veze s privlacenjem

idealnih kupaca koji traze ono sto vi prodajete?
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Pokazat cu vam uskoro....
All prvo vazna napomenal!

Model privlacenja idealnih kupaca koji s radosScu zele
Kupovati ono sto prodajete, rado vas preporucuju
drugima, na nacine na koje vasa konkurencija niti ne

pomislja i pri tome se osjecate zadovoljnije i bolje, nije
dodir carobnim stapicem, niti magicna pilula.

KoriStenjem procesa marketinga i prodaje koji cu vam
pokazati ne znaCi da cete ostvariti ikakav uspjeh, niti
zelim obecati ili implicirati da cete slijedeci moje savjete
biti uspjesniji nego do sada.

Moja karijerea bavljenja marketingom, tocnije direktnim,
mreznim marketingom, pocela je 1997. godine, uz to
zavrsio sam ekonomski fakultet, usavrsavao sam se U
digitalnom marketingu, ali sve to mozda jesu preduvjeti,

ali ne 1 dovoljno. Najvise mi je donio praktican rad |
testiranje razlicitih modela.

Najvaznija spoznaja tog procesa jest da marketing nije
samo jedna carobna metoda koja donosi obilje novih
kupaca, nasuprot tome marketing je mnogo metoda
koje donose jednog kupca. | tada se taj proces
ponavlja 1 testira mnogo puta 1 zato moze donositi
MNogo kupaca. 5




Od svih modela marketinga, onaj u koji imam najvece
povjerenje | Koji je donosio daleko, daleko najvise uspjeha
mojim Klijentima 1 meni je marketing s direktnim
odazivom koji kombinira online | offline alate | taktike.

| u ovom tekstu ¢u podijeliti logiku razmisljanja marketinga
s direktnim odazivom.

Ovo pisem zbog zelje da hrvatskim poduzetnicima i onima
koji imaju poduzetnicki nacin razmisljanja, priblizim najbolje
od najboljeg sto marketing s direktnim odazivom moze
znaciti za vas i vas posao.

Ipak, prosjecan Citatelj ovog teksta nece poduzeti nista ili
vrlo malo u vezl s ovim spoznajama.

Zasto je to tako? Zbog moci navike.

Dugo vremena proveo sam izucavajuci ljudski um |
Tibetansku znanost uma na himalajskoj visoravni
sjeverne Indije. Kratko ¢cu to spomenuti na kraju ovog
izvjestaja, ali cijela tema izlazi iz okvira ovog teksta. Ipak,
ovdje zellm napisati da um ima kapacitet zblizavanja s
odredenim nacinom razmisljanja 1 sto vise to Cini postaje
uvjetovan. Nadalje, um je polje 1z kojeg rastu sve nase
aktivnosti tijela i rijeci.



Zelimo li mijenjati svoju okolinu i sebe, kljuéno je po&eti od svog
uma I nacina razmisljanja.

/Zbog uvjetovanosti uma, mnoge stvari u zivotu koje radimo, radimo
jer se to tako radi, jer je to “normalno” 1 jer vidimo da drugi to
rade.

Ovaj izvjestaj ima namjeru koncentrirati se na podrucje marketinga |
prodaje 1 istraziti “normalno” 1 odbaciti pravila koja ne
funkcioniraju, niti Koriste, ali se rade jer je to “uobiCajeno” u
marketingu | prodajl.

/bog toga mnoge marketinske kampanje | prodajni procesi izgledaju
identicCno, nema puno kreativhosti, koriste se razlicite rijeci, ali
kopiraju se pristupi. Gledamo sto radi konkurencija kako bi radili
“Isto, ali bolje™.

Termin koji sam jednom cuo za to je “marketinski incest” - svi
cekaju da netko drugi donese neku odluku, nesto napravi | onda se
to kopira, ali malo “bolje” i to se smatra kreativhoScu???

| “kreativci” si medusobno cak dijele | nagrade za izgled |
funkcionalnosti | slogane marketinske kampanje. Ali glavni i jedini
mjerodavan pokazatel] jest koliko je kampanja uspjesno dosla do
idealnih kupaca, je li proizvod ili usluga rijesila tegobu s kojom se ti
kupci susrecu i kakav je novéani tok ili cash flow.

/Zato bez obzira na teorije koje imamo, koliko nagrada dobili iz
marketinga, to idealnom kupcu ne znaci bas nista, ako on | dalje ima
tegobu ili problem. Ali ako iskreno pogledate marketinske kampanje
ta] fokus na sebe - nastup tvrtke s pozicije autoriteta je
“uobicajen”.




/bog te navike da se slijedi “uobicajeno” | da se ne razumije
glavni cilj 1 ishod marketinga, bez obzira koliko ovo sto pisem
bilo logicki, kristalno jasno i vrijedno, vjerojatno necete poduzeti
nista u vezi s time. To je prirodni zakon uma.

Neki rijetki medu vama koji mozda i poduzmu nesto bit ce brzo

razocarani jer moc navike i povratka poznatom, kolikogod
nezadovoljni bili, je izuzetno jaka.

Ako uopce itko i proCita ovaj izvjestaj do kraja i uzme vremena u
svom zaposlenom, uzurbanbom danu, prepunom obaveza...

Ako tada stanete | razmislite o ovim rijeCima, povezete ih sa
svojim poslovnim iskustvom, mozda cete korak po korak poceti
primijenjivati marketing s direktnim odazivom i vidjeti rezultate koji
su puno predvidljiviji 1 bolji.

Ako mi se u nekom trenutku pozelite javiti | ako budemo modgli,
mozda cemo i zajedno suradivati. lpak, gradnja sustava
marketinga s direktnim odazivom je vremenskKi intenzivan posao |
cjelovitu uslugu osobno radim sa samo jednim klijentom

minimalno tri mjeseca do godine dana, a ponekad me niti nema u
Hrvatsko.

Tako da ovo prije svega pisem da vam priblizim nacin razmisljanja
marketinga s direktnim odazivom jer ako kao rezultat ovog teksta
samo dvije osobe/tvrtke istovremeno pokazu interes za nasom
suradnjom na gradnji sustava marketinga s direktnim
odazivom, necu biti u mogucnosti to izvesti.



2. Sto je biznis?

| pri tome jos nesto vrlo vazno, kolikogod ovo sto slijedi bilo
privlacno i zanimljivo marketing s direktnim odazivom nikada nece
nadomijestiti predan i konzistentan rad iz dana u dan. Samo ce

Jednom sam cuo sjajnu definiciju biznisa. Gospodin Kkoji je
poduzetnik sa zavidnim uspjehom pitao je polaznike njegovog
seminara: “Sto je biznis?”

Svi su imali razne definicije, a njegov odgovor je bio: Biznis je
marketing.

Sva ostalo u biznisu su proizvodi 1 usluge. (Njihova priprema,
proizvodnja, isporuka, kontrola kvalitete itd.)

U hodu cu pribliziti kako je on to objasnio i mozda mozemo
zajedno razmisljati u tom smjerul...

Mnogi poslovni ljudi koji su postigll zavidne nivoe uspjeha
spomenuli su da zale Sto su premalo paznje posvecivali
marketingu. Kada bi ponovno krenuli vise bi se fokusirali na
marketing.

Ako razmislite, to je nekako | logiCho jer obiCho se uvijek kaze
“najprodavanija knjiga”, “najprodavaniji proizvod” i slicho.
Rijetko se cuje “najbolja knjiga”, “najbolji proizvod” jer je to
subjektivho. Ono sto je mjerljivo 1 vrlo egzaktno je koliko je nesto
uspjesno u dosegu | konzumaciji ljudi 1 rjesavanju njihovih
problema, zar ne”



3. Sto je marketing?

Sistem koji primarno omogucuje da nesto postane
najprodavanije je marketing. Sto bi prema tome bio
marketing?

Sustav za kontinuirano i predvidljivo privlacenje idealnih
Kupaca il klijenata u svoj posao.

Ovo objasnjenje ima puno smisla | najtoCnija je |
najjednostavnija od svih definicija koje sam cuo.

Marketing je sustav koji se temelji na principima Koji oblikuju
strategiju | onda se koriste razne taktike za ostvarenje te
strateqije.

Marketing nije web stranica, Facebook kampanje, letci,
brosure, radijske reklame....to su samo taktike.

U danasnje vrileme internet, digitalna tehnologija i umjetna
inteligencija omogucuju fenomenalne stvari, ubrzavaju
procese, omogucuju automatizaciju na nacine koji nikada
nisu postojall.

Ali to ne mijenja osnovnu definiciju. Ne utjeCe na prinicipe
| strategije, ve¢ samo osnazuje taktike za ostvarenje
poslovnih ciljeva.
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4. Sto je "Prodaijni lijevak”?

Sva tehnologija koju imamo na raspolaganju niti najmanje
ne mijenja osnovnu definiciju marketinga.

Sustav za kontinuirano | predvidljivo privlacenje idealnih
Kupaca Il klijenata u svoj posao.

Da bi uspjesno ostvarivao svoju namjeru u marketingu s
direktnim odazivom koristi se Prodajni lijevak.

Sto je “Prodaijni lijevak”?

Prema definiciji lijevak je vrsta posuda koja sluzi za lakse
prelijevanje tekucina ali i za filtraciju.

U nasem primjeru cemo taj izraz Koristiti za slikoviti prikaz
filtracije vasih potencijalnih kupaca na putu do
Kupovine I suradnje s vama.

5. Tri kljuca: Doseg, Utjecaj | Paznja

Svaki uspjesan Prodajni lijevak temelji se na tri kljucna
elementa: Doseg, Utjecaj | Paznja.

Odgovor na pitanje “Kako su toCcno doseg, utjecaj | paznja
Kljucni elementi, kao i slikoviti prikaz prodajnog lijevka nalaze
se na iducoj stranici.
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Glavni izazov svakog marketinga je utjecaj na ciljanu
skupinu potencijalnin korisnika.

Kako bi ostvarili utjecaj, potrebno je informacijom doci do
kKorisnika 1j. ostvariti doseg.

Nakon sto je ciljana skupina dosegnuta | ostvaren
utjeca] na nju prenosenjem poruke, potrebno je
zaokupiti paznju ciljane publike time Ssto cemo ih
potaknuti na poduzimanje zeljene akcije.

Jednom postavljen, proces ostvarivanja dosega, utjecaja |
paznje, pozeljno je konstantno analizirati i optimizirati.
Svi navedeni elementi imaju smisla samo ako su dio
strateski postavljenog ,,Prodajnog Lijevka“.

| zato je kreiranje, automatiziranje 1 optimizacija
“Prodajnog lijevka” glavni cilj marketinga s direkthnim
odazivom.
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Mozda cete se pitati: “Treba |li mi uopcCe sustav koji
kontinuirano | pouzdano dovodi Idealne kupce u Mo
posao?”

AKo vjerujete da vam takav sustav jest potreban, pitanje
koje se namece je: “Postoji li netko u vasoj tvrtci tko
predano, posveceno gradi takav sustav, bez da je
ometan dnevnim hithocama, iznenadnim sastancima i
obavezama koje kontinuirano odvlace paznju 1 nikada
ne staju niti ce stati?”

lako se ova pitanja cine jednostavnima 1 vjerujete da je
odgovor ocCit | da svakodnevno radite nesto u tom smjeru,
ako bolje razmislite mozda cete postati svjesni kako
mnoge metode marketinga 1 prodaje koje koristite,
koristi 1 vasa konkurencija na vrlo slican nacin.

Usprkos modernoj tehnologiji i mogucnostima, vecina
Kliucnih marketinskih 1 prodajnih metoda jos uvijek ovise o
sposobnostima komercijalista ili marketinskim
Kanalima s kojima se posluje prema inerciji, a ne prema
mjerenju povrata na investiciju. Najvaznije od svega je sto
vecina marketinSkih aktivhosti koje koriste tvrtke u
Hrvatsko] nema uspostavljen sistem povezivanja
ostvarenih rezultata s marketinskim aktivhostima. | ako
se to detaljno ne mjeri, ne moze se niti poboljsavati | ne
moze se znati koliko je povrata donijela pojedina aktivhost
| zato cesto nema dovoljno budzeta za gradnju
marketing sustava.
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Mozda ce ova izjava djelovati hrabro, ali iskreno
vjerujem da Je razumijevanje logike “Prodajnog
ijevka” jedna od najznacajnijih otkrica svakog
iznadprosjecnog poduzetnika, kao | profesionalca
marketinga | prodaje.

Ta spoznaja mijenja sve.

Razmisljali o tome sada ili ne, jasno je kako je
sposobnost privlacenja idealnih kupaca, najvaznija
sposobnost svakog strucnhjaka marketinga, prodaje,
poduzetnika ili poduzetnice jer idealni kupci su oni
koji donose “novcani tok” poduzecu, Cine krvotok
poduzeca zdravim i ¢ine poduzece uspjesSnim.
Apsolutno najvaznija, jer sve ostalo cime se tvrtka
pbavi gubl smisao ako ,kroz vrata” ne ulazi dovoljan
broj kupaca koje ste definirali kao idealne, zar ne?

6. Kljuc 1. - Doseg

Prvi element iznadprosjechog “Prodajnog lijevka” je
Dosegq.

Osnovna namjera Dosega je mudro pozicioniranje vase
tvrtke, proizvoda ili usluge kao autoriteta specificno za
ciljano trziste. Autoritet koji efikasno, iznadprosjecno
rieSava probleme s kojima se idealni kupci susrecu.
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Tri su konkretna koraka koja je potrebno uciniti za
ostvarivanje najefikasnijeg dosega:

1. Definirati idealnog kupca - znacCi tocno odrediti
kome zelite Vas posao uciniti privlacnim. Nakon sto je
idealan kupac definiran, tada se u svim marketinskim
aktivnostima obracate iskljucivo tom kupcu,
njegovim brigama i1 problemima.

/ato je vazno da je sto tocnije, precizno, jako, jako
detaljno | duboko definiran. Za to se sluzimo
iIntervjuima, preko 50 pitanja koja postavljamo, zelimo
definirati oCite zelje, tajne zelje (o kojima nikome ne
pricaju), strahove, frustracije, svakodnevne brige, sto
iIh najvise brine, sto ih stvarno najvise brine...itd.
Proces |je detaljan | sveobuhvatan.

To sam naucio od gospodina koji je jedno vrijeme
upravljao Arena centrom u Zagrebu. Na jednom
sastanku davao mi Je razne savjete, a jedan je bio da
sto tocnije definiram ciljanu skupinu. Dao mi je
Konkretan primjer Arena centra | Koliko detaljno je
definirana ciljana skupina.
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Nakon sto je jasno tko su idealni kupci (ili skupine kupaca),
u svim marketinskim aktivhostima obracamo se iskljuCivo
njima. ldealnim kupcima zelite biti privlacni, a ostali ako
Ih dotaknete dobro ako ne, I1sto dobro. Kako Im se
obracate? Jedinstvenom prodajnom porukom.

2. Definirati jedinstvenu prodajnu poruku - Jedinstvena
prodajna poruka nije slogan, vec je kod definiranja
jedinstvene prodajne poruke vazno znati da vasi idealn
kupci ne kupuju proizvod ili uslugu koju vi prodajete, vec
korist koju im to donosi. Ovo je najznacajnije za razumjet
Kod pisanja jedinstvene prodajne poruke.

Naprimjer ako pogledate oglase za mrsavljenje, moze se
navesti ,Smrsavite lako 1 brzo“ ili ,Metoda kako trajno
izgubiti kilograme uz nasu naprednu tehnologiju | najbolje
trenere sa certifikatima s najboljih svjetskih ucilista za
trenere mrsavljenja” - malo pretjerujem, ali slicho je Cesto
slucaj, ali nitko ne zeli samo smrsaviti zbog mrsavljenja,
veCc zbog osjecaja samopouzdanja, ponosa i zadovoljstva
sobom koji to donosi. Prema tome efikasnija marketinska
poruka bi bila: “3 mjeseca dokazanih treniga za vasu
vitku figuru I samopouzdanje na plazi, garantirano® Il
s,1Za leda su mi govorili da sam debeljuca, dok se nisam
skinula u kupaci i pokazala svoju vitku figuru” - ovakve
poruke mogu biti puno snazniji magnet jer tko uopce zeli
mrsaviti, znojiti se, vjezbati, ali zato svi zele idealnu figuru |
rast samopouzdanja koji to donosi.
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Jedinstvena prodajna poruka ovog izvjestaja Koji upravo
Citate je:

UPOZNAJTE 3 KLJUCA MARKETINGA KOJI
KONTINUIRANO | POUZDANO PRIVLACI IDEALNE
KUPCE U VAS POSAO, KOJI TRAZE BAS ONO STO
PRODAJETE, KOJI ZELE KUPOVATI OD VAS | KOJI
VAS RADO PREPORUCUJU DRUGIMA | CINITE TO NA
NACIN NA KOJI VASA KONKURENCIJA NITI NE
POMISLJA | PRI TOME SE OSJECAJTE

ZADOVOLJNIJE | BOLJE, GARANTIRANO

Posto ovo jos uvijek Citate, ta poruka bila je magnetski
dovoljno jaka da mi date povjerenje 1 vrijeme za citanje.
Da li zato jer sam vam simpatican”? Da |i zato jer imate
viska slobodnog vremena u vasem prezaposlenom danu?

Mislim da ne. Jedini razlog zbog kojega ovo Citate jest to
sto ova] izvjesta] tocno adresira nesto s Cime se
susrecete u marketingu i prodaji i zato jer piSem o
mogucim nacinima rjeSenja tih problema i lakSeg
postizanja ciljeva, zar ne? | ako nastavite Citati, bit ¢e to
samo vasa odluka jer vam rijecCi koje pisem imaju smisla
| Mmogu vam pomoci.
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Strategija marketinga i1 prodaje sastoji se iz taktika. Vrlo
je vazno napomenuti kako nacin povezivanja taktika u
efikasnu cjelinu definira uspjeh ,,Prodajnog lijevka®. Pri

tome strategija mora biti razumljiva samo vama.

'Svi mogu znati taktike pomocu kojih sam pobijedio, ali
ono sto nitko ne moze vidjeti je strategija koja je donijela
pobjedu." Sun Tzu

Kao Sto je veC spomenuto, ne postoji jedna carobna

taktika koja donosi mnogo kupaca, all postoji mnogo
taktika koje donose jednog kupca. | onda se one
ponavljaju mnogo puta.

3. Definirati medije za komuniciranje vase
Jjedinstvene prodajne poruke ciljanoj skupini idealnih
kupaca - mediji predstavljaju online | offline alate | razne
taktike koje se mogu Kkoristiti. Primjeri su: web stranica,
SEO, Facebook, Linkedin, slanje pisama, brosure, e-maill
marketing, telefonski pozivi, radijske reklame, jumbo
plakati, leci, TV reklame itq.

Detaljno povezivanje tih taktika nadilazi okvire ovog
Izvjestaja.

Slijedeci korak je definiranje utjecaja.

18



7. Kljuc 2. - Utjecaj

Nakon definiranih elemenata dosega, da bi postigli |
odrzali vodecu ulogu na trzistu klju¢no je znati utjecati na
ciljJanu skupinu.

Ako zelite testirati mocC utjecaja, objasnite nekom
djetetu koje ide u nize razrede osnovne skole sto
tocnho prodajete.

Nakon toga, promovirajte Ili prodajte svoj proizvod Ili
uslugu nekom nepoznatom.

Kako cete to uciniti? Koristenjem rijeci, zar ne?
Probajte ta] eksperiment.

AKo Imate 1zazova, zamislite kako je tek ljudima koji
rade u vasoj tvrtci, u prodaiji ili marketingu.

Ta] eksperiment ima jedan vazan razlog do kojega svatko
treba doci iskustveno, a zove se Fokus.

Kada ste u nekom drustvu, recimo u restoranu u kojem
se nalazi jedna osoba koja dominira i priCa 0 svojim
postignucima, dogodovstinama, implicira da je imucan ili
da pozna vazne ljude, ima brod, ljetuje I zimuje na
mondenim mjestima, da je jako skolovana i slicho.

Koliko je to zanimljivo slusati? Koliko je ta osoba

magnetski privlacha? (osim ako niste interesno vezani
pa morate to slusati iako vas umara)
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Sada napravite eksperiment, pogledajte web stranicu
vecine tvrtki, mozda i vase, broSure, kataloge, letke itd.

Mi smo lideri u..., Imamo najbolju tehnologiju...,
imamo najvece sutrucnjake...., imamo x godina
Iskustva, Imamo nagrade...

Ima |i slichosti izmedu napuhanog hvalisavca u
restoranu | tih marketinskih materijala®

Ima - to je primarna usmjerenost ili fokus na sebe!

All gruba realnost jest da se nitko ne budi ujutro
pitajuCi se koliko je vasa tvrtka uspjesna, koju
tehnologiju i nagrade ima, vec se budi s mislima na
svoju brigu i probleme i nada se pronaci najbolje
rjesenje za svoju situaciju.

Prosjecan ili ispodprosjecan sustav marketinga |
prodaje uUu centar komunikacije s potencijalnim
Korisnicima stalno stavlja svo] proizvod, uslugu,
tennologiju il osobu. Kontinuirano.

Nasuprot tome, iznadprosjecan sustav marketinga |
prodaje je magnetski privlacan idealnom kupcu jer u
centar komunikacije s korisnicima stavlja korisnika,
njegove brige | potrebe te nudi ucinkovito rjesenije.
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i kako je Les Giblin napisao u knjizi “Kako se spretno
sporazumijevati” - klasiku za sve profesionalce koji se
bave prodajom | komuniciranjem:

“ Spoznaja da su ljudi prije svega zainteresirani za sebe,
ne toliko za vas, najvaznija je spoznaja za vas Zivot.”

Ova spoznaja potpuno mijenja nacin komuniciranja s
trzistem, marketincke materijale, oglasavanje, pristupe,
aktivhosti, sve postaje drukcije 1 bolje. Jer je primarno

usmjereno Kupcu, ne egu poduzetnika | voditelja
marketinga | prodaje. Imam pitanje za vas:

| sada odmah praktiCha primjena ove spoznaje o0 kojo
razmislite:

Recimo da ste prodavac pametnih telefona i ja sjedim s
vama u vasem uredu. Kako bi mi prodali pametni
telefon? Kako bi zapoceli razgovor? Kako bi postali

magnetski privlacan prodavac pametnih telefona i1 to
ucinili bolje od ikog drugog?

Ja Imam svo] model takvog razgovora, vjerujem da je vrlo
elegantan i koristan i rado cu ga podijeliti s vama ako se

ikada budemo sreli. Ali joS radije ¢u saslusSati vas pristup |
nauciti nesto novo. Vrijedi?

| sada ¢cu nesto recCi o trecem elementu prodajnog lijevka
- Pazniji.
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8. Kljuc 3. - Paznja

Paznja je spremnost ciljane skupine da izvrsi zeljenu
akciju i u konacnici ostvari kupnju.

Na ovom stupnju lijevka dolazimo do konkretnih rezultata
koje mozemo mjeriti kroz konkretno povecanje prihoda.

Prije nego sto se pozabavimo cCinjenicama o paznji vrlo je
vazno razjasniti zbog cega uopce koristimo ,prodajni
lijevak®. Za to postoje 4 razloga:

1. Sloboda izbora

Svi mi volimo kupovati, ali nitko ne voli da mu se prodaje.

2. Privlacnost

Umjesto trcanja za ciljanom skupinom kupaca,
pozicionirate se na nacin da budete neodoljivo,
magnetski privlacni zeljenim kupcima.

3. Reciprocitet

Ukoliko svojim potencijalnim kupcima date nesto sto im je
korisno u vezl njihovog problema 1li brige 1 to bude
besplatno, oni ce imati podsvjesnu potrebu to vam
uzvratiti kupovinom vaseg proizvoda u buducnosti. (Taj
model poslovanja vam je poznat kroz dijeljenje uzoraka).

4. Dosljednost

Ako je vas utjeca] bio pozitivan | imao veliku
transformacijsku vrijednost, potencijalni kupac ce
nastaviti odnos s vama i vasom tvrtkom.
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Oslobadajuce otkrice u vezi navedene Cetiri toCke jest to da
vaseg potencijalnog kupca na pocetku nije briga za vasu tvrtku,
tennologiju il povijest.

Dok ne zadobijete njegovu paznju, on se pita 3 glavna pitanja:
Mogu |i ti vjerovati? Znas |li o cemu pricas? Je li ti stalo do
mene”?

Upravo na ta pitanja odgovaramo ,prodajnim lijevkom* |
razumijevanje ove cinjenice najvazniji je dio filozofije
“prodajnog lijevka™.

e

-
N
L

A

U filmskom klasiku ,Sedmorica velicanstvenih®, revolveras Vin
kojeg glumi Steve McQueen, u jednoj sceni prica o svom prijatelju
iz El Pasa koji se jednom skinuo gol | skocCio na kaktus. Kada ga
je Vin upitao zasto je to ucCinio, ova] mu je odgovorio: ,,U tom
trenutku se to ucinilo kao dobra ideja.”

Isto tako, kreiranje marketing mixa bez definiranog prodajnog

lijevka osnazenog s nadmocnim online alatima i umjetnom
iInteligencijom, jednom je bila dobra ideja.

Danas je to poput skakanja na kaktus. Bez odjece.
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9. Vanjski uspjeh 1 unutarnji mir

Iskreno vjerujem da ¢Ce ako usvojite pristup marketingu i prodaij
koristecCi filozofiju prodajnog lijevka, to donijeti ogromnu pozitivhu
transformacijsku vrijednost za vas posao i zauvijek promijeniti vas
pristup marketingu jer vise necete ovisiti o pojedinacnim taktikama ili
osobama u svom timu, veC cete imati izgraden sustav za
kontinuirano, pouzdano privlacenje novih kupaca.

Strategija koju podrzava takav pristup daje snazan osjecaj
sigurnosti, samopouzdanja | kontrole u poslu.

Poznato je da je kvaliteta poslovnih odluka koje donosite direktna
posljedica kvalitete vase edukacije, iskustva i1 prakticne
mudrosti. Obrazovati se mozete kroz razne formalne | neformalne
obrazovne Institucije, online, preko dvd-a, tiskanih izdanja, seminara,
a najvise u praksi i kKroz primjenu naucenod.

Svim kvalitetnim poslovnim edukacijama i treninzima zajednicko je to
Sto vam daju mocC pretvaranja podataka s kojima se srecete na
dnevnoj bazi u korisne informacije na temelju kojih mozete donositi

najbolje odluke za sebe |1 svoj posao.

Korisno je da zbog tih odluka vas posao napreduje i1 raste, a da se
vi pri tome osjecate zadovoljnije i bolje. Moje poslovno iskustvo
od 27 godina naucilo me da su obje komponente jako vazne -
vanjski uspjeh 1 rast, kao 1 unutarnji mir.

Kako uopce uzivati u uspjesima, povecanim prihodima i svemu
Sto ostvarujemo zahvaljujuci prodajnom lijevku, ako je um
uznemiren, rastresen, prestrasen ili stalno zabrinut?
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10. N2SED d.o.0. - www.n2sed.hr

Sve do sada navedeno razlog je sto je misija tvrtke N2SED d.o.o. -
Harmonija vanjskog uspjeha 1 unutarnjeg mira.

Nasu misiju ostvarujemo savjetovanjem u marketingu | prodaji,
odrzavanjem treninga i individulanim coachingom osobne izvrsnosti.

Konkretne usluge koje nudimo za tvrtke:

1. Savjetovanje, izrada i implementacija iznadprosjecnih modela
marketinga i1 prodaje

2. Trening NLP prodajnih vjestina: “Kako prodavati bolje u 2024.
godini” - https://www.n2sed.hr/komunicirati-bolje/

3. Trening NAM Emotivnhe Higijene 1 Mindfulnessa: “Mir u sebi | U
cijelom svijetu” - https:// www.n2sed.hr/nam-velicanstvena-ljepota-
probudenog-uma/

4. NAM individualni coaching osobne izvrsnosti - http://
www.n2sed.hr/coaching-nam

5. Pretplata na mjesec¢ni newsletter “Punim jedrima” - posvecen
postizanju harmonije poslovnog uspjeha | unutarnjeg mira na jednom
mjestu - ideja u nastajanju



https://www.n2sed.hr/komunicirati-bolje/
http://www.n2sed.hr/coaching-nam
http://www.n2sed.hr/coaching-nam
http://www.n2sed.hr

Druga mogucnost uzivanja u drustvu predivnih leptira |
njihovom leprsavom letu, simbolu slobode | neogranicenih
mogucnosti jest pronaci komad zemlje, dobro je ocistiti od
korova, obogatiti gnojivom | mineralima. Nakon toga, dobro |e
nabaviti kvalitetno sjeme predivnog, mirisnog cvijeca i posijati
ga. Uz pazljivu njegu i brigu, zalijevanje, uskoro cCe izrasti
privlacno, mirisno cvijece.

Jednom kada cvijeCe izraste, postat ce toliko privilaéno
leptirima da oni nece moci odoljeti, a da ne dodu u vas vrt
uzivati u predivhom cvijecu.

Tada cete, htjeli vi to ili ne, uzivati u drustvu predivnih leptira
na nacin Koji nije iscrpljujuc i ne temelji se na energiji konflikta |
hvatanja leptira koji ne zele biti uhvaceni, vec se temelji na
energiji privilacnosti. 26



Ovim izvjestajem namjera mi je bila pribliziti vam filozofiju
marketinga s direkthnim odazivom. Pisao sam
jednostavnim rjecnikom, kao da ste mi najbolja
prijateljica ili prijatelj kojem zelim objasniti sto je to |
kako mu konkretno takav nacin razmisljanja moze pomoci.
AKo Je sada pravi trenutak, 1 ako vi Iimate potrebe, a ja se
mogu tome posvetiti, ovaj tekst bi mogao dovesti do nase
poslovne suradnje na podrucju gradnje marketing
sustava, treninga prodajnih vjestina, emotivnhe higijene ili
osobnih coachinga.

U vecini sluCajeva to necCe biti tako jer na gradniji
cjelovitog marketing modela izvrsnosti, iIstovremeno
radim samo s jednom tvrtkom. Isto tako, vecinu dana ili
odrzavam treninge ili sam potpuno posvecen pisanju
tekstova | koncentriran na rad pa ne koristim pametni
telefon, niti odmah odgovaram na poruke ili emailove.

lpak, kako bih Sto vecem broju poduzetnika |
profesionalaca marketinga i prodaje omogucio prakti¢no
iIskustvo cjelovite usluge | sve o cemu sam pisao,
pripremio sam “Najsveobuhvatniju, najbolju I
najbogatiju ponudu koju sam ikada napravio”

Ponuda je test | zadrzavam pravo ukinuti je bez
prethodne najave. Ako vas zanima konkretno o cemu se
radi, pisite mi i zatrazite prezentaciju: igor@n2sed.hr
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Na kraju, vjerujem da vrijeme koje ste ulozili u cCitanje ovog
izvjeStaja nije izgubljeno te da ¢e vam ove spoznaje pomoci da
donosite bolje odluke o marketingu 1| prodaji te svom
poslovanju.

Hvala vam na paznji i dragocjenom vremenu. Zelim vam svako
dobro | sve jos puno bolje od toga,

lgor Mosic

igor@n2sed.hr

Mjesto objave: Rijeka, Copyright © 2024. N2SED d.o.o. Rijeka,
Hrvatska

Sva prava pridrzana. Nijedan dio ovog prirucnika ne smije se
reproducirati bilo kakvim mehanickim, fotografskim il
elektronskim postupkom niti se smije pohraniti u povratni sustavy,
prenositi, prevoditi na neki drugi jezik ili na bilo koji nacin kopirati
za javnu ili privatnu uporabu bez dozvole izdavaca.

| kada leptir poleti sa cvijeta, nitko ne zna i ne moze reci
koliko daleko ce otici
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