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lako ova objasnjenja zvuce
jednostavno i teoretski ih je lako
slijediti, zapravo je rije¢ o iznimno
sloZzenim postupcima i nizu od-
luka koje moramo donijeti tije-
kom prodajnog procesa. Proda-
vac je ovdje u nezavidnoj situaciji
jer mora biti i izvrstan psiholog i
vjest manager.

Vjestine prodavaca
Psiholoska vjestina prodavaca
moze se svesti na dvije razine:

Profiliranje: kako bismo se
eznali postaviti prema odre-
denom karakteru, prvo ga mora-
mo profilirati, to jest odrediti kojoj
kategoriji kupac pripada. Nikome
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Nestrpljivac (opcenito sagledava situaciju): u prvom planumu je
vremenska kategorija, ne detalji; najvaznije je Sto prije ispuniti nje-
gova ocekivanja i doci do instant-rjesenja, a onda naknadno rjesa-
vati pojedinosti.

Politicar (arogantan i zahtjevan): tesko odustaje od svojih za-
misli i nikada ne ponistava vlastite odluke; s takvim kupcem budite
pazljivi, uvijek ga stavljajte u prvi plan i navedite ga da misli kako je
rije¢ upravo o njegovoj ideji i inicijativi, pokusajte izdrzati provoka-
cije i pronaci kompromis.

Neodlucan (nesiguran i bojazljiv): zeli biti siguran da je njegova
odluka ispravna i da nece trpjeti posljedice; potrudite se da osjeti si-
gurnost i borite se argumentima.

Prijatelj (bitno mu je povjerenje): trudi se uspostaviti prisan od-
nos i u tome pronalazi sigurnost; naoruzajte se strpljenjem i posve-
tite mu vrijeme, Sto ce na kraju sigurno uroditi plodom.

Realist (ustrajava na objektivnim okolnostima): trudi se uvijek
naglasiti spregu uzroka i posljedice; potrudite se da mu ukazete na
nijanse koje mogu dovesti do promjene i objasniti mu da nikad ne
mozemo biti sigurni u ¢vrstu vezu uzroka i posljedice.

na Celu ne pise da je politicar, in-
Zenjer ili prijatelj. Zbog toga je
potrebno razvijati vlastitu empa-
tiju, vjestinu uZivljavanja u tude
emocije i psiholoske mehanizme,
osluskivati tude potrebe i prepo-
znati ocekivanja. Iznimno je pri-
tom vazno uociti brojne psiholos-
ke signale koje nam 3alje osoba
s kojom komuniciramo i obratiti
pozornost na govor tijela. Ako ne
razvijamo ove vjestine, ne¢e nam
biti lako razumjeti svog sugovor-
nika/klijenta i na pravi nacin udo-
voljiti njegovim potrebama.

Prilagodavanje: kad jed-
enom odredimo od ¢ega se
sastoje Zelje i ocekivanja kupaca,
moramo odluditi kakav stav za-
uzeti i kako se prilagoditi odre-
denom karakteru. To znadi da
katkad trebamo ,progutati” vla-
stiti ego i preobraziti vlastiti ka-
rakter, to jest prilagoditi svoj pri-
stup konkretnoj situaciji. U sustini,
stvar je u tome da se na$ karak-
terinasa ocekivanja odrazavajuu
nasim sugovornicima i klijentima.
To znadi, primjerice, da ¢e se nasa
nestrpljivost na razliciti nacin re-
flektirati u svakoj osobnosti. Ako
je kupacinZenjer i ustrajava na de-
taljima, moramo zauzdati svoju

nestrpljivost i pokusati se smiriti
te prihvatiti ¢injenicu da ¢e postu-
pak teci sporo, da se uspjeh krije
u pazljivom slusanju, da je vazno
pratiti njegov tempo, a ne ga po-
Zurivati.

Naravno, mnogo je lakse ovo
procitati na papiru nego provesti
u stvarnoj situaciji, no nije nemo-
guce. Svaki je posao zahtjevan na
svoj nacini svaki klijent trazi jedin-
stveni pristup, a vjestina se moze
razvijati jedino iskustvom i marlji-
vim radom. Vazno je prihvatiti da
se moramo pokusavati prilagodi-
ti svakom karakteru i svakoj situa-
ciji, oslanjati se na znanje i stece-
na iskustva, neumorno vjezbati i
ponavljati ve¢ nauceno, isproba-
vati razne tehnike pomocu kojih
¢emo lakse prepoznatiiidentifici-
rati karaktere, te na kraju biti za-
dovoljni postignutim. Tako cete
naucitimnogo o sebiio drugima,
motivirati se vlastitim postignuci-
ma i razviti osobne i profesional-
ne vjestine slusanja drugih i defi-
niranja vlastitih ciljeva.

Krocite uspjesno
na putu promjene!
Petar Lazarov, ¢lan tima
MACEDONIA EXPORT Consulting i koautor
knjige Tip of the week — moj priru¢nik za
osobni i profesionalni razvoj
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