MOC TISINE
U PREGOVORIMA

Prodavac nakon B2B prezentacije proizvoda: ,,Sljedecih 30 dana
mozete kupiti ovaj proizvod uz 10% rabata. Sto kazete?“

Kupac: (Sutnja)

Prodavac: ,, Ako mi odmah sada potvrdite narudébu, mogu Vam

odobriti dodatnih mjesec dana odgode placanja.”

Kupac: (Sutnja)

Prodavac: ,SloZit Cete se da je ovo super ponuda, nismo nikada ponudili
ovako dobre uvjete. Ako mi odmah potvrdite, odobrit ¢u Vam jos 2%
rabata na temelju nase odlicne dosadasnje suradnje. Imamo li sada

dogovor?“

Svi mi koji se bavimo prouca-
vanjem komunikacijskih i pro-
dajnih vjestina zaljubljeni smo u
vjeste jezi¢ne obrasce, ¢arobna pi-
tanja i mudre odgovore. S jedna-
kom strasc¢u pricamo i pisemo o
modirijeci, kao i o utjecajnom ko-
ristenju neverbalne komunikacije;
od polozaja tijela i varijacije glasa

doizraza lica i pokreta ruku. Kada
drzimo poslovne edukacije, svo-
je klijente podu¢avamo vodenju
prodajnog razgovora te sa zado-
voljstvom gledamo kako polazni-
cirastu i s lako¢om usvajaju nova
znanja sve do jednog trenutka i
jedne vjezbe na kojoj velika veci-
na redovito pada: Zasutjeti kada

~Words like violence break the silence
Come crashing in into my little world...
Words are very unnecessary
They can only do harm.”
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SUTNJA JE _
PONEKAD JACA
OD RIJECI

treba. Jednostavno, prestati go-
voriti. Sutjeti bez osjecaja neugo-
de i ¢ekati povratnu informaciju.
,Nista ne jaca autoritet kao tisina’,
rijeci su jednog od najvecih umo-
va u povijesti ¢ovjecanstva Leo-
narda da Vincija.

Mozete li podnijeti tiSinu?
U anegdoti na pocetku tek-
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sta prodavac nije mogao podni-
jeti tisinu i, bez da je njegov ku-
pac ista stigao reci, napravio mu
je dva dodatna ustupka, a da ni-
sta nije dobio zauzvrat. Nekoliko
istrazivanja je pokazalo da proda-
vaci, nakon susreta s tiSinom sugo-
vornika, istu u 90% slucajeva pre-
kidaju ve¢ nakon 2,5 sekunde
postavljaju¢i novo pitanje.

| sam sam imao priliku vidje-
ti mnogo prodavaca i pregovara-
Ca koji upadnu u zamku razbijanja
tiSine i na taj nacin kompromitira-
ju ishod sastanka. Ovako na prvi
pogled moze nam djelovati jed-
nostavno biti u tisini nekoliko se-
kundi, no oni koji su se susreli sa
sutnjom druge strane u pregovo-
rima znaju koliko to moze biti ne-
ugodan osjecaj. Zamislite: pripre-
mali ste se za taj vazan sastanak,
uspjesno ga vodite, pridobiva-
te svog sugovornika, prezentira-
te svoju ideju, iznesete prijedlog
da biste zakljucili posao ili barem
dobili povratnu informaciju, a po-
vratne informacije od vaseg sugo-
vornika - nemal! | cekate sekun-
du, dvije, tri, Cujete kako vam ta
tisina vristi u uho, kako vam sjeda
na prsai pritis¢e vas, kako ubrzava
vas puls... i onda brze-bolje izgo-
vorite nesto da ju razbijete!

|, Cesto nesvjesno, na taj nacin
drugoj strani podijelite jo$ neke
informacije, date ustupak ili na
neki drugi nacin oslabite svoju po-
ziciju koju ste tako strpljivo gradili.

Evolucijska zamka tiSine
Nedavno objavljenoistraziva-
nje uJournal of Experimantal Soci-
al Psychology pokazalo je da Sut-
nja druge strane u komunikaciji
kod sugovornika prirodno izaziva
osjecaje straha, nekompatibilno-
sti i iskljucenosti. Autori istraziva-



