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POVERENJE KUPACA
NAJVAZNIJE ZA USPEH

Veoma je vazno posvetiti paznju analizi proizvoda pre nego sto
se puste u promet jer se na taj nacin smanjuje procenat mogucih
negativnih reakcija potrosaca. Njihovo poverenje tesko se stiCe, a

Sesto lako gubi - smatra Nikola Cikari¢

reduzeée Cikari¢ boje osnova-
no je 2000. godine i od tada
je, usled razvoja, promeni-
lo tri lokacije i znatno prosiri-
lo prodajni asortiman. Posle
petnaest godina poslovanja moZe da se
pohvali liderskom pozicijom u tom vidu
trgovine u Opstini Pozega i okolini.
— Nastali smo kao porodi¢no predu-
zece i veoma sam ponosan $to smo
taj status zadrzali do danas bududi da
zdravo drustvo pociva na kvalitetnim
porodi¢nim odnosima. U posao je od
samog pocetka ukljucen i moj mladi
brat Nebojsa, a trenutno zaposljavamo
i deset radnika, od kojih ocekujem da
pre svega budu ljubazni prema kupci-
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ma, ali i da pokaZu spremnost za usvaja-
nje novih znanja — pocinje pricu za ¢aso-
pis Ton Nikola Cikari¢, vlasnik farbare
Cikari¢ boje.

Ideju za pokretanje biznisa dobio je
kada je uvideo da na podrucju PoZege
ne postoje distributeri auto-refinis pro-
grama. Tada su njegov brat Nebojsa ion
otvorili tezgu na robnoj pijaci, a u medu-
vremenu su prosirili prodajni asortiman,
pa se javila i potreba za otvaranjem pro-
davnice kako bi bili u moguénosti da
odgovore na sve vece zahteve kupaca.

— Prvu radnju otvorili smo na raskrsni-
ci glavne gradske ulice i magistralnog
puta u neposrednoj blizini centra grada.
Na toj lokaciji ostali smo do 2005. godi-

ne, a odluku da se premestimo u novi
lokal, i to svega 100 metara dalje, done-
li smo zbog vise razloga, prvenstveno
zbog nedostatka prodajnog prostora i
nepostojanja odgovarajuceg parkinga
za kupce — navodi Cikari¢.

Njihova prva prodavnica prostirala se
na 56 kvadratnih metara. Posle viSego-
diSnjeg rada u tom prodajnom prosto-
ru odlucili su da izgrade sopstveni obje-
kat da bi zadovoljili sve potrebe za pro-
dajom i skladistenjem robe.

— Smatram da je lokacija veoma vazina
za poslovanje, a tom idejom vodio sam
se i u odabiru mesta za izgradnju novog
objekta. Novi lokal otvorili smo u maju
2014. godine, na magistralnom putu,

oko 800 metara od centra grada, u indu-
strijskoj zoni. Pokazalo se da je lak dola-
zak do objekta iz svih delova grada veo-
ma vazan, kao i broj ljudi koji tuda sva-
kodnevno prolaze, jer oni predstavljaju
potencijalne kupce — objagnjava Cikaric.
On dodaje da za uspeh nije vazna samo
lokacija veé i asortiman. Farbara Cikari¢
boje, kako s ponosom isti¢e nas sago-
vornik, nudi vise od 5.000 artikala,
medu kojima su boje i lakovi, termoizo-
lacija, hidroizolacija, auto-refinis pro-
izvodi, premazi za drvo i metal, pro-
gram za poliranje, sprejovi, alati, HTZ i
jo$ mnogo Sta. Trenutno su, kako navo-
di Nikola Cikari¢, veoma traZeni siste-
mi za suvu gradnju, hidroizolaciju i
termoizolaciju.

— Posebno me raduje povecana proda-
ja termoizolacionih materijala, $to je
pokazatelj da lokalna zajednica sve vise
prati trendove u gradnji energetski efi-
kasnih objekata — isti¢e Cikarié.

Kada Zele da uvedu nesto novo u asor-
timan, kako naglaava vlasnik Cikari¢
boja, artikle prvenstveno biraju prema
proizvodacima, ali i na osnovu iskusta-
va potrosaca.

—Smatram da je veoma vaZzno posveti-
ti paznju analizi proizvoda pre nego Sto
se puste u promet, jer se na taj nacin
smanjuje procenat mogudih negativnih
reakcija potrosaca. Njihovo poverenje
tesko se stice, a Cesto veoma lako gubi
— napominje Cikarié.
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nje, sprejovi, alati, HTZ...

Poverenje je, smatra on, najvaini-
je za poslovni uspeh, a bitno je i pruzi-
ti musteriji mogucénost izbora. Na taj
nacin, kupca ne dovodite u neprijatnu
situaciju da mora da priusti sebi nesto
Sto prelazi njegovu plateznu sposobnost,
ve¢ mu ostavljate alternativno resenje.
Pitali smo Nikolu Cikari¢a i koji su njego-
vi najznacajniji poslovni principi, nesto
od ¢ega u poslu ne odustaje.

— Nikada ne treba odustajati od posto-
vanja rokova. PoStujuci tude vreme i
postignuti dogovor, pokazujemo ozbilj-
nost u poslovanju, a predstavljamo se i
kao neko na koga partner uvek moze da
se osloni, Sto je i viSe nego potrebno u
danasnje vreme — istice Cikaric.

On smatra da je osim saradnje s posto-
jecim kupcima, medu kojima je pribliz-
no jednak broj profesionalnih majstora
i amatera, vazno i upoznavanje s poten-
cijalnim musterijama.

— Osim Sirenja asortimana i praéenja
trendova, vazno je i ulaganje u marke-
ting. Zelim da napomenem da posedu-
jemo sopstveni bilbord na magistral-

Za uspeh nije vazna samo lokacija vec i asortiman.

Farbara Cikari¢ boje, kako s ponosom isti¢e nas sago-
vornik, nudi vise od 5.000 artikala, medu kojima su
boje i lakovi, termoizolacija, hidroizolacija, auto-refinis
proizvodi, premazi za drvo | metal, program za polira-

nom putu, a vodimo racuna i o pro-
mociji preduzeca u medijima. Veoma
je vazno ulagati u lokalnu zajednicu,
jer vas kupci prepoznaju i na taj nacin.
Trudimo se da budemo pokrovitelji
svake sportske manifestacije u gradu i
okolini, ali i da pomognemo zbivanja u
oblasti kulture — kaze Cikarié.

On navodi da je zadovoljan radom pro-
davnice boja i lakova s obzirom na tre-
nutnu ekonomsku situaciju i istice da
je poslovanje u tom sektoru u Opstini
PoZega na relativno dobrom nivou.
Cikari¢i su razmisljali i o Sirenju posla na
druga trzista, ali smatraju da bi pre toga
trebalo uraditi ozbiljniju procenu i upo-
rednu analizu moguénosti i rizika.

— Cesto nas zadovoljne musterije iz okol-
nih gradova pitaju kada ¢emo otvoriti
maloprodaju u njihovoj sredini, ali zbog
trenutnih ekonomskih prilika na realiza-
ciju tih ideja mora¢emo da sacekamo.
Svaki prelazak na novo trziste trazi velike
troskove i angazovanje, pa se takve ide-
je moraju dobro analizirati — zakljucuje
Nikola Cikari¢. W
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