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Декларација за авторско право 

 
Creative Commons Attribution-Non-Commercial-Share-Alike 4.0 Меѓународна лиценца. 

 

Можете слободно да: 
• Споделувате – да го копирате и редистрибуирате материјалот во кој било медиум 

или формат; 
• Адаптирате – да го ремиксирате, трансформирате и надградувате материјалот под 

следниве услови: 
• Наведете извор - мора да дадете соодветно признание, да дадете линк до лиценцата 
и да наведете дали се направени измени. Може да го сторите тоа на кој било разумен 

начин, но не на кој било начин што сугерира дека давателот на лиценцата Ве 
поддржува Вас или Вашата употреба. 

• Некомерцијална употреба - Вие не можете да го користите материјалот за 
комерцијални цели. 

• Подеднакво споделување –ако го ремиксирате, трансформирате или го надградите  
материјалот, мора да го дистрибуирате под истата лиценца како и оригиналот. 

 
 
 
 
 
 

Оградување од одговорноста 
 
Програмата за обука 1 на CreatINNES „Претприемништво за фриленсери и 
стартапи од ККИ“ е изготвена како програма за комбинирана обука, која ги 
комбинира е-учењето (независно учење кое се потпира на онлајн ресурси за 
учење) и активности кои се изведуваат непосредно во училница од страна на 
квалификуван обучувач.   
Лекциите во овој модул се дизајнирани за да им ги дадат на учениците најважните 
согледувања во врска со предметот на модулот, во согласност со наодите од 
анализите кои се спроведени во рамките на интелектуалниот резултат 1 на 
проектот финансиран од Еразмус + „CreatINNES - Стратешко партнерство за 
иновации и развој на бизнис-вештини во секторот културни и креативни 
индустрии“. 
Содржината за учење која е дадена овде има за цел да служи за независно учење 
и не претендира да ги опфати сите можни аспекти и поврзани прашања во однос 
на предметната материја која е опфатена.   
Корисниците се единствените кои се одговорни да обезбедат доволен и 
компатибилен хардвер, софтвер, телекомуникациска опрема и интернет-услуга 
неопходна за користење на онлајн кампусот и модулите. 
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Опис на обуката 
 
Во овој модул ќе научите кои видови мрежи постојат, исто така и потребните вештини и 
корисни методи за поставување и подобрување на мрежата. Модулот за обука за 
вмрежување CreatINNES се однесува на различни мрежи на локални, регионални и 
транснационални партнери, додавајќи им вредност на постоечките екосистеми, со што 
е практичен во градењето ресурси за влез на меѓународните пазари.  
 
Вмрежувањето е многу важна активност, која не треба да биде потценета, за да научат 
партнерите и засегнатите страни во екосистемите едни од други, да споделуваат 
искуства и да ги прошируваат економските активности.  
 

Цели на овој модул за обука 

Овој модул има за цел да им помогне на стартап-компаниите и претприемачите да 
разберат кои способности треба да ги имаат (или се обучени да ги имаат) за да бидат 
добар вмрежувач. Ова ќе Ви даде вредни вештини за да ги користите како што следува: 

• Да знаете кои организациски вештини Ви се потребни за да воспоставите или да 
учествувате во мрежи; 

• Да ги разберете различните видови мрежи; 
• Да научите за мрежите и како тие функционираат со концепти за регионален 

развој. 

 

Целни групи 
 
Овој модул за обука е подготвен за да одговора на потребите за обука на 
следните засегнати страни:  

• Засегнати страни кои работат во туристичкиот сектор и финтек-индустријата; 
• Фриленсери од ККИ; 
• Стартапи во секторот на ККИ; 
• Претприемачи кои сакаат да користат мрежи за создавање вредност во нивното 

меѓународно проширување; и 
• Регионални мултипликатори. 

 

Способности и вештини по завршувањето на овој модул 
 
По изучувањето на овој модул:  

- ќе имате подобро разбирање зошто вмрежувањето е важно за бизнисите и како 
да ги вклучите во Вашиот бизнис парнерите од екосистемот; 

- ќе ги разберете различните видови мрежи и нивната вредност за Вашата 
организација; и 

- ќе научите зошто е важно да се изгради екосистем на продажна мрежа. 
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Метод на обука 
Филозофијата на учење на CreatINNES промовира уникатен и интересен метод на 
обука, кој се базира на следниве аспекти: 

• Кратки ударни сесии за учење, кои содржат многу добро структурирана 
содржина за учење; 

• Длабоко чувство на вклученост и спојување на дејствувањето и свесноста; 
• Чувство на контрола и справување со задачата што ќе ја најдете на крајот од 

модулот; 
• Уживање и предизвикување понатамошен интерес. 

 
CreatINNES се фокусира на интерактивен пристап кон обуката:   

• Модули, како материјали за обука за самоучење;  
• Користење на CreatINNES интерактивна онлајн платформа за обука: 

moodle.creatinnes.eu за потпомогнати сесии за обука во група со професионален 
обучувач. 
 

За разлика од предавачите во училница, кои непосредно ги водат студентите и им 
обезбедуваат и некои дополнителни насоки, Вие треба да преземете одговорност за 
управување со времето и за контролата на напредокот на Вашето учење. 
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Содржина на обуката 
 

Глава 1. Основи на вмрежувањето 
 

 
Слика 1. Извор: c/o INI-Novation GmbH, Германија 

 
Тагови: 
Вмрежување; партнерство; размена на информации; размена на знаење; видови и 
категории на мрежи; практика на вмрежување; стратегии на вмрежување; густина 
на мрежа. 
 
Глава 1. Вовед 
За почетниците и претприемачите сите видови социјални контакти (мрежи) се од клучно 
значење: колку повеќе контакти имате, толку повеќе водства ќе генерирате. На крајот, 
толку повеќе треба да продадете. Иако постои одредена вистина позади тоа 
размислување, тоа е огромно поедноставување, бидејќи постојат различни 
конфигурации на мрежи и постојат различни правила за секоја мрежа. Сите ние се 
вмрежуваме, без разлика дали стекнуваме нови пријатели или соседи или нови 
партнери во деловното опкружување. Но, ќе мора да се приспособите на секоја мрежа 
во зависност од Вашите цели. Започнете со поглед кон себе и кон Вашата организација. 
Како Ви помага во Вашата работа да запознавате и да контактирате со други? Како им 
помага на другите да Ве запознаат и да ги прошират своите знаења и начини на работа? 
Како може да се искористи ова за да се започне мрежа за информации, за проширување 
на деловните активности или за маркетинг на производи и услуги? 
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Што е вмрежување? 

Вмрежувањето може да се толкува на различни начини и доаѓа во различни форми. 
Сепак, заедничко разбирање е дека станува збор за градење односи, размена на 
информации помеѓу членовите на мрежите и взаемно уживање во нив. Тоа се базира 
на идејата да си помагаме едни на други и меѓусебно да споделуваме значителни 
сознанија. Вмрежувањето не е едноставна задача, сепак тоа е од значење кога се 
позиционира производ или организација во рамките на општеството и на пазарот. 
Понатаму, тоа нуди единствена можност за проширување, развој и иновации, до која не 
може да се стигне поинаку. Во рамките на мрежата, индивидуалните партнери работат 
заедно на една цел, што резултира со заемна доверба како клучна основа за успех. 
Мрежното партнерство, со тоа, доведува до поинакво разбирање на конкуренцијата и 
чувство на заедничка припадност. Ова промовира иновации и создава можности за 
зајакнување на сопствената организација и/или производи. Примери за тоа се 
создавањето нови заеднички понуди што не би биле возможни за поединечни даватели 
на услуги, или создавање нови вредносни синџири, т.е. мрежи за снабдување или 
продажни мрежи. Сепак, не треба да се биде дел од мрежа со единствена цел да се 
прави бизнис. Самата мрежа има свое постоење и свои цели и да се биде дел од тоа 
значи да бидете таму за првичната цел на мрежата, а не за првичната цел на деловното 
работење. На пример, вмрежувањето преку натпревар по голф е често, но Вие 
претежно одите таму за спортување, а не за деловни цели. Мрежите се појавуваат во 
различни форми. 

Видови мрежи 

Мрежите може да бидат рангирани на различни начини и да се формираат преку 
различни средства. 

1. Прво, мрежите може да бидат категоризирани по функција:  

Хоризонтални мрежи – каде организациите од истата област работат заедно во 
мрежа. Во мрежата заедничките остварливи цели и стандарди, на пример 
производството, се договорени и сите работат за да се постигнат истите; 

Вертикални мрежи – составување сосема различни организации можеби 
високотехнолошки стартап со логистичка компанија, дистрибутер и маркетинг-
агенција. Овие се многу различни организации, но би имало синергии врз кои може 
да се изградат; 

Странични и меѓусекторски мрежи – како што се креативноста и деловното 
управување. Овие се користат кога во фокусот е некоја заедничка тема, можеби 
иновација и кога се одликува со поддршка на аспектите на управување. Како може 
оваа тема да се искористи за подобрување на иновативната понуда на производи 
или услуги?; 

Економски мрежи – насочени кон генерирање приходи за членовите и фокусирање 
на деловни можности за мрежата од поширок размер, отколку само на локално ниво; 

Вмрежување во непрофитни здруженија – насочени кон вмрежување со социјално 
влијание.  
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2. Второ, мрежите може да бидат категоризирани според употреба на просторот. Ова 
се фокусира на географската област, на пример може да биде меѓународна, 
национална, регионална, локална или дури и виртуелна.  

3. Трето, мрежите можат да се формираат според правната позиција. Постојат 
различни видови, како што се сојузи, динамични мрежи, хетерогени мрежи, каде што 
контролата е дистрибуирана и потхиерархиски мрежи, каде што има еден 
доминантен актер. 

Пракса на вмрежување 

Вмрежувањето може да се изврши на повеќе начини и скоро во секоја прилика, на 
пример кога одите на состанок за ручек, конференција или кој било друг социјален 
настан. Важно е секогаш да се има предвид прашањето „кому можам да помогнам 
денес“. Фокусирајте се на „победа-победа“ (Win-Win). Кога им помагате на другите, 
понудата често се враќа. Долгорочните награди во односите и информациите можат да 
дојдат од вмрежувањето. И имајте на ум дека секогаш мора да дадете на една страна, 
за добиете од друга страна. Не е оној на кој ќе му дадете тој што ќе Ви врати, туку кое 
било друго лице од мрежата, па дури и од друга мрежа. 

Вмрежувањето е задача направена индивидуално од прва рака, затоа некои лични 
вештини треба да се развиваат за да станете успешен вмрежувач. 

1. Биди дарежлив!  

Кога се вмрежувате, важно е да сте подготвени да ги споделите Вашите знаења 
потребни за одредена тема, со цел да им помогнете на другите. Вие, сега сте извор 
на информации за другите. Кога го споделувате своето знаење, ќе развиете 
контакти, кои во други случаи можат да Ви дадат информации за неразвиена тема 
од Ваша страна. Слушањето на другите и утврдувањето на нивните потреби може 
да помогне во воспоставувањето трајни односи. 

2. Биди интересен! 

Немојте да бидете срамежливи и обидете се да се вклучите во разговор со 
поставување прашања, коментирање и споделување на Вашите забелешки. Ќе 
привлечете интересни луѓе кога ќе покажете колку сте корисни и колку се важни 
Вашите сопствени информации. 

3. Биди позитивен! 

Вашиот став одредува како ќе се сретнете со потенцијалните партнери. Затоа од 
најголема важност е Вие, на пример, да се насмевнете кога ќе влезете во собата и 
да реагирате со ентузијазам. Обидете се да уживате во овој процес на градење 
односи. 

4. Бидете редовни и трпеливи! 

Контактот може да стане можност, кога најмалку очекувате. 

Покрај вештините споменати погоре, вмрежувањето исто така бара и некои 
организациски вештини. За да се вмрежите на успешен и ефективен начин, потребна 
Ви е (1) стратегија за стекнување веродостојни партнери или луѓе со кои ќе се вмрежите 
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и (2) последователна стратегија за спроведување, откако ќе ги запознаете тие 
веродостојни партнери или лица. 

Со цел да ја утврдите Вашата стратегија за вмрежување, може да си поставите неколку 
прашања. 

Како поединец: 

Кои ги сметате дека се Ваши клучни вештини? Дали тие можат да бидат корисни во 
вмрежувањето? Дали сте активен вмрежувач или слушател? Дали излегувате да 
запознавате луѓе на настани и состаноци и веднаш се поврзувате со луѓе или дали сте 
личност која сака да слуша и да суди пред да воспоставите врски? Дали сте задоволни 
што комуницирате со секакви луѓе или ова е можеби нешто што треба да го научите? 

Како член на Вашата организација: 

Кои колективни вештини можат да бидат корисни за започнување мрежно поврзување 
и градење локални врски? Кое знаење го имате за Вашиот локалитет што е корисно за 
започнување мрежа? Дали Вашата област е веќе воспоставена област за фокусирање 
на деловните активности? Ако не, како би започнале да внесувате додадена вредност? 

Основни стратегии за вмрежување 

Менаџерите често ги гледаат продажните мрежи само преку директните контакти. Но, 
некој што познава многу луѓе, не значи дека мора да има ефективна мрежа. 
Вмрежувањето често пати се исплаќа и преку индиректни контакти. Колку повеќе 
партнери во мрежата има Вашиот директен мрежен партнер, толку повреден може да 
биде тој за Вас. 

Густината на мрежата е уште една важна карактеристика: Дали контактите на 
продавачот ги вклучуваат сите исти луѓе или нивните соработници се широко 
распространети? Густите мрежи се прилагодени на одредени типови задачи, ретките 
мрежи на други. Ретките мрежи се подобри за пристап до уникатни информации. Колку 
е погуста мрежата, толку е поголема веројатноста дека членовите на мрежата ги 
познаваат истите луѓе и ги добиваат истите информации. 

Постојат неколку основни совети и трикови што треба да се земат предвид при 
вмрежување, кои се неопходни за да се подобри ефективноста на Вашите мрежни 
активности. 

1. Направете се препознатливи! 

Звучи очигледно, сепак многу е важно да се промовирате помеѓу потенцијалните 
клиенти. Кога сте познати, луѓето полесно ќе контактираат со вас или ќе Ве посетат. 

2. Никогаш не бидете срамежливи! 

Осигурете се дека сте лесно достапни како личност. Трикот за да се утврди ова е да 
побарате од другата личност да каже нешто за себе и за своите искуства на 
одредена тема од интерес. Повеќето луѓе имаат уникатна приказна за раскажување 
и тоа прави да се отворат пред Вас уште повеќе. Со воспоставување на оваа лична 
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врска, можете да ги процените нивните потреби и да ги измерите според Вашите 
потреби или според утврдените потреби на мрежата. 

3. Дојдете подготвени! 

Од суштинско значење е да ги презентирате целите и вредностите за себе или на 
Вашата организација во рок од три минути. Кога ќе можете да го профилирате 
Вашиот случај за толку кратко време, се зголемува веројатноста лицето со кое 
разговарате да ги запомни информациите што сте ги дале. Ако можете да ја 
презентирате Вашата основна деловна активност и причината за вмрежување, 
имате направено значителен напредок во пренесувањето на вашата порака. 

4. Не бидете кратковидни! 

Кога некое лице или страна не е во можност да Ви помогне или да Ви овозможи 
информации што се важни за Вас денес, тоа не значи дека ова не може да се случи 
во иднина. Обидете се да размислувате на долгорочна перспектива и да утврдите 
дали одредени страни можат да Ви бидат од интерес понатаму. 

5. Прашајте ги другите што можете да направите за нив! 

Вмрежувањето е основа на социјален капитал, тоа е игра на давање и земање. 

6. Биди волонтер! 

Да се биде волонтер, Ви отвора одредени врати за вмрежување додека влегувате 
директно во општеството и се правите себеси познати. 

7. Користете активно и пасивно вмрежување! 

Со пасивното вмрежување истражувате страна или личност од интерес, на пример 
на интернет, и прибирате информации преку одредени медиуми. Пасивното 
вмрежување може да се користи како воспоставена основа за активно вмрежување 
и средба со некого лично или активно приближување до страната од интерес. 

8. Последователни активности! 

Никогаш не заборавајте да искомуницирате веднаш откако сте запознале некого. 
Можете само да им испратите е-пошта со благодарност или да продолжите со 
некои работи за кои сте разговарале. Осигурете се да одржувате одредени 
контакти за да можете да побарате нешто во иднина. Анимирајте ја Вашата мрежа: 
истовремено е наградувачки да ја анимирате Вашата мрежа и да се поврзете 
повторно со луѓе со кои сте изгубиле контакт и да соберете нови визит-картички. 

Вмрежувањето може да биде предизвикувачка задача, а на некои луѓе тоа им доаѓа 
поприродно од другите. Вмрежувањето мора да се случи на заедничка основа, Вие не 
можете само да се наметнете кон некого. Како што спомнавме погоре, тоа е игра на 
давање и земање, кога ќе земете премногу, најверојатно ќе го изгубите Вашиот 
нововоспоставен мрежен партнер. И ќе бидете познат како опортунист. И двете страни 
треба да имаат чувство дека врската може да биде од корист за двете. 
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Иако можеби сте повеќе слушател, важно е додека се вмрежувате да се истакнете. Исто 
така, мора да се профилирате и да се поставите себеси да бидете интересна страна за 
комуницирање. 

Бидете сигурни дека не ја бомбардирате другата страна со сите информации одеднаш. 
Сакате да ги задржите љубопитни, барајќи повеќе. Исто така, кога ќе ги преплавите со 
информации, поверојатно е дека тие нема да ја запомнат Вашата клучна порака или 
главното прашање. 

Препораки за понатамошно читање: 
Ви предлагаме да го прочитате и модулот за комбинирана обука 3: „Визуелно 
брендирање“, добра пракса 2: „Соработка помеѓу недизајнери и дизајнери“, од 
програмата за обука: „Креативно размислување за развој на иновации“. Ќе добиете 
интересен увид на односите помеѓу дизајнерите и недизајнерите. Целиот модул го 
разјаснува „резимето на дизајнот“ и неговата фундаментална улога во смисла на 
создавање уникатен корпоративен идентитет. Ќе се запознаете со форматот на 
резимето на дизајн, неговата должина и неколку вредни совети и трикови што можеби 
ќе сакате да ги имате предвид со цел да работите непречено со Вашиот дизајнерски 
тим. 
 
Препораки за глава 1:  

1. Ainscow M., Muijs D. & West M. (2010) ‘Why network? Theoretical perspectives on 
networking’, School Effectiveness and School Improvement, Том. 21, бр. 1, стр.5–26 

2. Cameron A. F. & Street C. T. (2007) ‘External Relationships and the Small Business: A 
Review of Small Business Alliance and Network Research’, Journal of Small Business 
Management 2007 45(2), стр. 239–266 

3. Derek Coburn, ‘Networking is not working’. (2014) Idea Press 
4. Dodd S. & Patra E. (2002) ‘National differences in entrepreneurial networking’, 

Entrepreneurship & Regional Development, 14, стр.117-134 
5. Grant A. (2013) ‘Give and take’, London: Penguin books 
6. Griffin K., Gorman C., O’Halloran. E., & Stacey J. (2008) The Use of Networking in 

Developing and Marketing the Irish Ecclesiastical Product’. Failte Ireland & Dublin  
7. Turak, A. (2015) Business Secrets of the Trappist Monks. Columbia Business School 

Publishing 
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Глава 2. Креирање твоја мрежа и екосистем 
 

 
 

Слика 1. Извор: c/o INI-Novation GmbH, Германија 
 
Тагови: 
Создавање мрежа; екосистеми; одржливост; управување со мрежа; финансирање 
мрежа. 
 
Глава 2. Вовед  
Вложувањето напор во вмрежувањето секогаш се исплаќа. Воспоставувањето 
соодветен партнерски екосистем околу Вашиот бизнис помага да се воспостават 
одржливи деловни односи. Добро воспоставените деловни односи поддржуваат 
секаков вид генерирање деловна вредност, било да е тоа во набавка, производство, 
продажба и дистрибуција и управување и контрола. Нема поставени концепти за 
градење мрежи. Пред да изградите мрежи, навистина треба добро да ја знаете 
Вашата област на интерес и Вашата регионална област. 

Како да се изгради мрежа? 

Не постои специфичен план за тоа како да се изгради мрежа. Сепак, постојат 
одредени мерки и добри практики, кои даваат увид за тоа што да се разгледа при 
градењето мрежа. 

Од постоечките примери на добра пракса, може да бидат корисни следните: 

Elements of 
networked 
long-term 

sales 
ecosystems 



 
 

 13 

• Успешни мрежи – се воспоставени формални или неформални – се долгорочни 
иницијативи засновани на солидни модели на финансирање, кои биле развиени 
кооперативно со текот на годините; 

• На мрежите им треба трпение и шанса за раст и развој во мали чекори;  
• Овие мрежи често пати се водени од силни мрежни личности, луѓе кои разбираат 

дека мрежите се чувствителни тела, на кои им треба стратегија, правила и 
одржливи структури; 

• Водењето и организирањето мрежа не е ниту волонтерска работа, ниту хоби, 
туку треба време и професионална посветеност;  

• Успешните мрежи се засноваат на заедничко разбирање на потребите на 
локалните претставници. Мрежите треба да се справат со индивидуалните 
амбиции. Од суштинско значење е да се биде свесен и чувствителен дека тие 
можат да уништат процес на заемна доверба и разбирање; 

• Мрежите се отворени за нови партнери и никогаш не се организирани како 
„затворена продавница“. Тие ги охрабруваат и поздравуваат новите членови како 
пријатели и соработници, а не како конкуренти; 

• Тие можат да бидат силно поврзани со јавните власти и регионалните 
организации за планирање; 

• Тие ги охрабруваат своите членови за понатамошно образование или нудат свои 
програми за обука; 

• Тие се среќаваат според јасно дефиниран и стабилен распоред, без поголеми 
празнини; 

• Мрежите, исто така, имаат и социјална димензија и поттикнуваат пријателства. 

Претворете ја Вашата мрежа во одржлив екосистем 

На долг рок, важно е да ги одржувате партнерите во мрежата да бидат привлекувачки 
елемент на Вашиот деловен екосистем, од кој сите членови имаат некои придобивки. 
Затоа, одржливите мрежи имаат потреба од: 

1. структура;  
2. формална посветеност од нејзините членови;  
3. одговорно лице кое може да извршува работа со полно работно време/ скратено 

работно време; и 
4. модел на финансирање.  

Структурата на Вашата мрежа е променлив фактор и може да се разликува по тема од 
интерес или законски барања. Секоја земја има свои законски правила и упатства, кои 
се применливи за ваквите формални мрежи. Ваквите правила и регулативи се клучни 
за издржливоста на мрежата и процесот на нејзино воспоставување. Ова е особено 
точно кога сакате да воспоставите законска обврска од членовите. Затоа се 
препорачува да се проверат правните прашања. Повеќето регионални и национални 
власти во европските земји членки нудат бесплатни брошури и консултации. 
Бидејќи посветеноста на членовите е една од најважните работи за да се одржи 
мрежата, Вие, како организација, мора да инвестирате заедно со членовите. Обврската 
може да се изврши на различни начини, како што се купување акции, воведување 
членарина или донација. 
Кога мрежата расте, може да биде од корист да се постави лице кое може да се смета 
за одговорно за секојдневните задачи на мрежата. Тоа помага да се зачува мрежата и 
ѝ овозможува на истата да продолжи да расте. 
Конечно, кога мрежата станува попрофесионална, потребен е финансиски модел со цел 
да се одржи и да биде корисен за нејзините членови. Најчесто придобиен модел е 
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членарината или други можности за финансирање преку локалните или регионалните 
власти. 
 
Препораки за понатамошно читање: 
1. Networking for the networking averse, Lisa Green Chau, TedED,Март28, 2013, 
https://ed.ted.com/lessons/networking-for-the-networking-averse-lisa-green-chau 
 
 
Препораки за глава 2: 

1. Büchel B. &Raub S. (2002) ‘Building Knowledge-creating Value Networks’, European 
Management Journal Том. 20, Бр. 6, стр. 587–596 

2. Ferrazzi K. & Raz T. (2014) ‘Never Eat Alone, Expanded and Updated: And Other 
Secrets to Success, One Relationship at a Time’, Hardcover 

3. Carnegie D. & MacMillan A. (1988), ‘How to win friends & influence people’, New York, 
Simon and Schuster Audio 

4. Gerber S. & Paugh R. (2018) ‘Superconnector’, Hachette Audio 

  

https://ed.ted.com/lessons/networking-for-the-networking-averse-lisa-green-chau
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Глава 3. Продажни мрежи за меѓународно проширување 
 

 
 

Слика 1. 
Извор: Сју Ен Керн (Sue Ann Kern): ЛинкдИн ја искористува моќта на вмрежувањето, 

декември 2012 
 
Тагови: 
Потенцијални мрежи; идентификување клиенти; мрежи на клиенти; продажба; 
пазари; создавање решенија; интроорганизациски мрежи; договарање зделки. 
 
Глава 3. Вовед 
Повеќето продавачи негуваат врски во рамките на четири социјални мрежи: 
• Потенцијалните мрежи ги вклучуваат клучните носители на одлуки во 
потенцијалната фирма, како и луѓето во нејзините сектори за набавки и инженеринг. 
Овие мрежи, исто така, вклучуваат и други влијателни личности во и надвор од 
потенцијалната фирма;  
• Мрежите на клиенти се состојат од поединци од тековните клиенти; 
• Мрежите на пазарот се состојат од поранешни колеги, членови на трговски 
здруженија и други актери на пазарот со кои продавачите одржуваат врски. Контактите 
со претставници на други фирми што продаваат на истата база на клиенти се особено 
интересни компоненти на оваа мрежа, бидејќи тие претставници може да имаат слична 
мотивација, но не се конкуренти; 
• Конечно, продавачите негуваат врски со поединци во рамките на нивните 
сопствени организации. Овие инженери, менаџери, маркетинг-агенти, експерти за 
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производство и претставници на продажбата ги сочинуваат интроорганизациските 
мрежи на продавачот. 

Ако сакате да разберете како функционираат мрежите, треба да ја разгледате 
најефективната мрежна конфигурација за секоја фаза од процесот на продажба и да ги 
преземете потребните активности за да ја креирате. 

1. Користење пазарни мрежи за идентификување клиенти: 

Успехот во оваа прва фаза зависи од тоа продавачот да добие прецизни и 
навремени информации за можностите од контактите надвор од организацијата на 
продавачот и на пазарот на големо. Идеално, собирате информации за кои 
конкурентите не знаат. 

2. Дејствување во мрежи на клиенти за стекнување влез со купување и 
идентификување можности за раст: 

Во оваа фаза, продавачот треба да ја обележи можноста за организација и да 
обезбеди сигурни состаноци со клучните донесувачи на одлуки, така што 
продажната фирма ќе добие сериозно внимание како што заслужува. Тоа вклучува 
да се знае кој во потенцијалната компанија донесува одлуки, кој има влијание и кој 
е основниот проблем на потенцијалниот клиент. Бидејќи одговорите мора да доаѓаат 
однатре, на продавачот му требаат луѓе во таа организација за да му помогнат да 
ги постигне своите цели. 

3. Користејќи интроорганизациски мрежни контакти за создавање решенија:  

Во третата фаза, продавачот доаѓа до потенцијалното решение, но ретко 
самостојно. Успехот тука зависи од способноста на продавачот да идентификува 
каде се наоѓаат компонентите на решението во неговата сопствена организација и 
од неговата вештина за мобилизирање и координирање на овие ресурси. 

4. Користејќи мрежи на клиенти за да се договорат зделки: 

Во последната фаза, при договарањето за зделката, работата на продавачот е да 
отстрани што е можно повеќе несигурности на клиентот. Потенцијалните прашања 
се: Дали е ова навистина најдоброто решение? Дали оваа компанија може да го 
испорача тоа? Дали компанијата ќе постои за две години? Дали продавачот ќе 
одговори на телефон кога работите не се одвиваат најдобро? Продавачот ќе сака 
да разговара со други клиенти кои можат да ги разјаснат ризиците, па затоа тој треба 
да мобилизира контакти во претходните продажби за да се договори за зделката. 
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Слика 2. Извор: Харвард бизнис ривју (Harvard Business Review) -  Продажба – 
јули/август 2006 

Во секоја фаза, напорите на продавачот треба да се фокусираат на два основни и 
комплементарни типа активности за управување со мрежата: 

• управување со текот на информации; и 
• координирање на напорите за контакти. 

За некои фази е потребно повеќе од едниот тип, отколку од другиот. Всушност, колку 
повеќе информации за управување се потребни, толку помалку се координираат и 
обратно (видете глава 1 и 2 од овој модул). 

Друг корисен пристап, вообичаен во професионалните услуги, но применлив во многу 
области на производството, е да се создадат групи што ги сечат функционалните 
области. Членови од Вашиот екосистем стануваат дел од неформална мрежа, така што 
ако, на пример, корпоративен адвокат од групата има потреба од помош за парнично 
прашање, тој веќе имал однос со парничар преку групата. Во суштина, овој пристап 
воспоставува релативно ретки мрежи за членовите на секоја област. 

Искусните менаџери мора да осигураат дека мрежниот поглед на продажбата станува 
норма во целата организација, така што продавачите можат лесно да научат мрежни 
вештини. Менаџерите треба да промовираат организациска култура што поддржува 
мрежнопријателски активности. 

Обуката е клучна за трансформација на стартапот во компанија која е свесна за 
мрежата. Извршните директори и менаџерите за продажба треба да ги разберат 
концептите за вмрежување и да бидат во можност да ги оценат напорите на 
продавачите да спроведат мрежни стратегии. Покрај тоа, одлуките за вработување и 
унапредување на компанијата треба да се засноваат на разбирање на поединците за 
тоа како ефективно да ги користат мрежите. 
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Вежби 
 

Вежба 1. Градење успешна мрежа 
Изберете кои елементи се важни за успешно градење мрежа. 
 
 Долгорочна иницијатива 
 Чекање други да контактираат со тебе 
 Знаење што Ви треба од мрежата 
 Поседување добро брендиран производ 
 Време и професионална посветеност 
 Воспоставување лични врски 
 Чување тајна за деталите и за Вашите идеи/иницијативи 
 Фокусирање само на претставниците на јавниот сектор 

 

Вежба 2. Вештини за вмрежување 
Кои лични вештини/способности се корисни при вмрежување? 
 
 Да бидете пасивен 
 Прашување на другите што можете да направите за нив 
 Способност да се надоврзете 
 Контактирање само со луѓе што можат да Ви помогнат 
 Да бидете достапни 
 Да мислите само на краткорочни решенија 
 Да обезбедите што повеќе информации 
 Да користите активно и пасивно вмрежување 

 
 

Вежба 3. Пазарна мрежа 
Опишете ја Вашата пазарна мрежа. 
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За CreatINNES 
 
Овој  модул за комбинирана обука е дел од Програмата за обука 1 „Претприемништво 
за фриленсери и стартапи од креативната и културна индустрија (ККИ)“, изготвена 
во рамките на проектот од ЕУ, CreatINNES – Стратешко партнерство за иновации и 
развој на бизнис-вештини во секторот на културните и креативните индустрии, 
финансиран од програмата Еразмус+ (Erasmus+) 2018-2021. 
 
Нашата програма за комбинирана обука за претприемништво ги содржи следниве 8 
модули: 

• Модул за комбинирана обука 1 – Претприемачко патување – планирање, 
организирање и управување; 

• Модул за комбинирана обука 2 – Развој на бизнис план; 
• Модул за комбинирана обука 3 – Стратегија за маркетинг и маркетинг-микс; 
• Модул за комбинирана обука 4 – Вмрежување, градење екосистем и влегување 

на меѓународни пазари; 
• Модул за комбинирана обука 5 – Финансирање на растот на Вашиот бизнис; 
• Модул за комбинирана обука 6 – Како да создадете, да ги заштитите и да 

управувате со правата на интелектуална сопственост; 
• Модул за комбинирана обука 7 – Социјални медиуми и дигитализација; 
• Модул за комбинирана обука 8 – Моќни вештини за презентирање и 

претставување бизнис-идеја. 
 
Сите модули се подготвени со водство и поддршка на меѓународниот тим на  
CreatINNES со искуство во секторот на креативната и културната индустрија и со 
седиште во пет европски земји: Бугарија, Франција, Германија, Унгарија и Северна 
Македонија. 
 
Продлабочете го Вашето знаење така што ќе ги прочитате модулите за комбинирана 
обука од Програмата за обука 2 „Креативно размислување за развој на иновации“. 
 
Повеќе информации може да најдете на веб-страницата на проектот: www.creatinnes.eu 
  

http://www.creatinnes.eu/
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