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6 situacija kada uzivati u tisSini
1 Iznijeli ste ponudu drugoj strani? Zasutite!

®Kao $to je opisano u primjeru na pocetku teksta, kada kao proda-
vaci naidemo na Sutnju, cesto imamo potrebu odmah objasniti, oprav-
dati ili, ne daj Boze, odmah poboljsati svoj prijedlog. Ne radite to. Izne-
site prijedlog i Sutke promatrajte i osluskujte reakciju druge strane.
Mozda osoba s Vase druge strane razmislja, vaze i razmatra Vas prijed-
log, a mozda vjesto Suti kako biste Vi otkrili jos nesto i dali im viSe pre-
govaracke moci. Uzivajte u tom nadmetanju u tisini i cekajte povratnu
informaciju. Zlatno pravilo glasi: Tko prvi progovori, gubi!
2 Druga strana Vam je upravo iznijela protu-ponudu? Sutite!

oU ovom slucaju vrijedi jednak princip kao i u prethodnom sluca-
ju. Ako si dozvolite nekoliko sekundi pauze prije nego odgovorite,
omogucavate si vrijeme da promislite i osmislite najbolji moguci od-
govor na ponudu, te istovremeno jacate svoju pregovaracku poziciju
zracedi smirenost i samopouzdanje. Ono sto Ce se vrlo vjerojatno do-
goditi je da ¢e Vas sugovornik osjetiti potrebu nesto redi prije nego sti-
gnete odgovoriti i na taj nacin Vam dati neku dodatnu informaciju, po-
jasnjenje ili ustupak.
3 Postavili ste pitanje? Zasutite!

elstrazivanja pokazuju da 2-3 sekunde nakon $to postave pitanje
i ne dobiju odgovor, prodavaci odmah postavljaju pitanje na drugi na-
Cin (rephrasing) ili daju pojasnjenja. | $to je najbolje, toga najcesce nisu
niti svjesni.Vidio sam mnogo prodavaca koji postave pitanje i zatim od-
mah krenu objadnjavati npr. zasto im je to vazno znati ili davati dodatna
pojasnjenja. Ako trebate nesto pojasniti, ucinite to prije nego postavite
pitanje. Kada pitate, pitajte. | zasutite.
4 Izgovorite sugovornikovo ime i zasutite!

eMalo toga je nama ljudima slade od trenutka kada ¢ujemo da net-
ko izgovara nase ime. Jos od malih nogu nasi mozgovi su programirani

da, ¢cim ¢ujemo svoje ime, sva se nasa paznja usmjerava na osobu koja
ga je izgovorila i usmjeravamo svu paznju i fokus na ono sto ¢e osoba
sljedece reci. Kratka pauza nakon $to izgovorite ime svog sugovornika
ima visestruki pozitivan efekt: Kao prvo, “gladite” mu ego izgovaranjem
njegovog imena. Kao drugo, kratkom pauzom tjerate ga da usmjeri svu
SVOju paznju na ono $to Cete redi i na taj nacin dodatno osnazujete po-
zitivan efekt izgovaranja imena!

5 Zasutite prije nego kazete ono najvaznije!

#0vo je vrlo mocna tehnika za pridobiti punu paznju naseg sugo-
vornika onda kada vam je to najvaznije i prenijeti klju¢nu poruku na
najbolji moguci nacin. Ljudski mozak funkcionira tako da obraca svu
paznju na ono $to ga iznenaduje, tj. ono sto mu je neobicno ili druga-
Cije od onoga $to je navikao. Kada bih Vas pitao da se prisjetite kako su
izgledali ljudi koji su sjedili za stolovima oko Vas kada ste zadnji put pili
kavu u kaficu, vjerojatno se ne biste mogli sjetiti. No, da je jedan od tih
ljudi imao npr. napisano flomasterom na ¢elu ,Sutnja je zlato”, tog ¢o-
vjeka biste se vjerojatno sjecali jer bi Vas mozak snazno zabiljezio raz-
bijanje obrasca navike i jednoli¢nosti. Jednak efekt u komunikaciji ima
trenutak kada zasutimo: mozak sugovornika primjecuje promjenu i au-
tomatski obraca svu paznju na ono sto ce biti receno. Ovu tehniku mo-
Zete koristiti kako u pregovorima s jednom osobom, tako i u prezenta-
cijama pred ve¢om publikom.

6 Zasutite nakon sto ste rekli ono najvaznije!

eAko ste stankom prije izgovaranja najvaznije poruke pridobili
punu paznju svog sugovornika, barem krakom tisinom nakon izgovo-
rene poruke dajete joj dodatnu vaznost i pustate da,odzvanja” u glavi
sugovornika i da poruka sjedne na svoje mjesto. Istrazivanja su poka-
zala da ljudi ne samo mnogo bolje pamte, vec i pridaju vecu vaznost i
vise vjeruju rije¢ima koje su izre¢ene nakon kratke pauze i nakon kojih
ponovno slijedi pauza!

nja u zakljucku objasnjavaju da je
komunikacija okvir za uspostav-
ljanje veza izmedu pojedinaca i
pripisuju instantnu pojavu nega-
tivnih osjecaja nasoj evolucijskoj
potrebiza formiranjem grupa i za-
jednistva.

Prekid te¢ne komunikacije, tj.
sutnja, za nas nesvjesno znaci na-

rusavanje odnosai to je automat-
ski okidac za negativne osjecaje.
Imajuci to na umu, sasvim je nor-
malno i prirodno da osjetimo Ze-
lju odmah prekinuti Sutnju i tako
se osjecati bolje. No, ako nadvla-
damo svoj prirodni instinkt i mu-
dro iskoristimo tiSinu, imamo pri-
liku bolje proci u pregovorima i
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natjerati vodu na svoj mlin.

Enjoy the silence

Dakle, kada se sljedeci put
nadete u jednoj od opisanih si-
tuacija, poigrajte se i pricekajte
nekoliko sekundi prije nego ne-
Sto kazete - i vidjet cete kako jo$
malo pregovaracke modi, bez ob-

zira na vasu pregovaracku pozi-
ciju, prelazi na vasu stranu. Vrlo
brzo mozete nauciti uzivati u mu-
droj tiSini znajuci da ona radi za
vas i sjetiti se da stihovi Depeche
Mode-a iz pjesme Enjoy the silen-
ce Cesto mogu imati bitan utjecaj
na ishod pregovora. Zapamtite,
sutnja je moc! m
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