PRODAJNI PRISTUP ZA 4 RAZLICITA TIPA LJUDI
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ZuTi
- Slikovito, prijateljski
- Odgovorite na pitanje
TKO, poglavito pokaZite
mu da je ON JAKO
BITAN.
- Kako zapoceti
razgovor: s puno 3ala,
mentalnih slika i izazova
- Dogovori: bilo kad,
nemaju osjecaja za
vrijeme
- Mrze: autoritet,
detalje, pisanje
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ZELENI
- S paznjom i osjec¢ajem,
nenametljivo, pristojno
- Odgovorite na pitanje
ZASTO
- Kako zapoceti
razgovor: mekim
glasom, s puno osjecaja
- Dogovori: najaviti
puno ranije, dati im
vremena i podatke za
pripremu
- Mrze: kritiku u
javnosti, promjene, viku,

mo velike dobitke. Malo se rastezemo, a oce-
kujemo da se suprotna strana rastegne vise.
Najlakse je sjesti i domisljati se kreativnim iz-
govorima zbog ¢ega nam ne ide ili zbog ¢eka
nam ne ide jos$ bolje, umjesto da po¢nemo od
sebe. Da mi budemo ti koji ¢e se prilagoditi.
Da ako znamo da Cetiri tipa ljudi govore razli-
Citim jezicima, zamislimo da se radi o ruskom,
kineskom, svahiliju i tamilu, onda ono $to ga-
rantira uspjeh je da s rusom pri¢amo ruski, a s
kinezom kineski. U protivnom ¢e nas samo lju-
bazno gledati, kimati glavom i pobjeci glavom
bez obzira. JER NAS NE RAZUMIJE!

4 osnovna tipa ljudi

Jos su u staroj Grekoj bila poznata 4 tem-
peramenta, koja su dala podlogu modernim
psiholozima da ih razrade detaljnije tijekom
godina: kolerik, sangvinik, melankoliki flegma-
tik. Danas su se razvili poglavito u smjeru ko-
munikacijskog stila odnosno stila ponasanja. A
to je ono $to je vazno za prodaju. Jer ponasanje
je nesto Sto mozemo vidjeti, a ako mozemo ra-
zabrati necije ponasanje, mozemo mu se i pri-
lagoditi. A ako se mozemo prilagoditi necijem
ponasanju, to znaci da smo pronasli kljuc koji
otvara sva vrata. Cetiri razli¢ita klju¢a, ustvari.

Prema DISC metodologiji postoje Cetiri ra-
zlicita stila ponasanja, nazovimo ih crveni, zuti,
zeleni i plavi.
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izvjestaja, naredbe

- Zele saduvati: trud.
Uvijek biraju laksi nacin
- Kako ih natjerati na
suradnju: pitajudi
mozes li mi u€initi
uslugu ili ih izazovite

1. CRVENI - DOMINACIJA

Crveni odlucnije i agresivnije reagiraju na
izazove. Ljudi s visokim crvenim faktorom rade
stvari na svoj nacin. Vole pobjedivati i mrze gu-
biti. Radije vole izdavati naredenja nego da
ih primaju. S obzirom da su vrlo orijentirani
prema rezultatima i vrednuju efikasnost oni
puno ne okolisaju i gube strpljenje s ljudima
koji okolisaju. Oni su direktnii mogu se obrati-
ti drugima na pogresan nacin. Nekada ih drugi
dozivljavaju kao hladne i netakti¢ne ili tvrde.
Postaju frustrirani kada su prisiljeni da idu do
najsitnijih detalja. Visoki crveni preferiraju de-
legiranje detaljnog posla drugima.

Vrlo je dobro imati ljude crvene kategori-
je u organizaciji jer oni su izvrsioci, obavljaju
stvari i motiviraju ljude. Kada ih je previse do-
lazi do konflikta. Aktivni, formalni i usmjere-
ni na zadatak.

2.2UTI-UTJECAJ

Ljudi koji imaju visoku zutu teZe da utjecu
na druge i uvjere druge upotrebljavajuci vjesti-
nu, toplinu i entuzijazam. Ljudi sa visokom zu-
tom teze druzeljubivosti, dobri su timski igra-
¢i, prijatelji, Zivahni, mogu inspirirati i uvjeriti
druge. Oni su ljudi od ideja i vide veliku sliku
Cesto naustrb detalja. Vrlo brzo im dosadi ru-
tinski posao i uvijek Zele i¢i na novi projekt. Oni
su takticnii diplomati u odnosima s drugim lju-
dima, ali njihov fokus na ljudime nekad moze

agresivne cini¢ne Sale

- Zele sacuvati: odnose

- Kako ih natjerati na
suradnju: tako da ih se
zatraZi za njihovu pomo¢
suosjecajno i detaljno

biti prepreka da se dovrsi posao. Aktivni, ne-
gormalni i usjereni na druge ljude.

3. ZELENI - USTRAJNOST

Krasiih sposobnost i Zelja za prilagodbom
drugima. Ljudi s visokom zelenom ne vole brze
i nagle promjene. Najvedi broj ljudi pripada
ovoj skupini. lako su tipicno manje otvoreni,
kad razviju s nekim odnos, vrlo su lojalni i po-
vjerljivi. Vole rutinski posao za razliku od viso-
kih crvenih i zutih. Uporno ce raditi cijeli dani
odrzavati status quo. Nisu inovativnii teSko do-
nose odluke. Ne vole poduzimati rizike ukoliko
na taj nacin ne¢e pomodi prijatelju. Pasivni, ne-
formalni i usmjereni na druge ljude.

4. PLAVI- PRECIZNOST

Ljude s visokom plavom karakterizira Zelja
zaradom, preciznostii to¢nosti. Ljudi u plavoj
skupini vole pratiti pravila i detaljne procedure.
Ljudi iz ove skupine vole raditi rutinske poslo-
ve, detaljne i ponekad poslove koji se ponav-
ljaju. Oni ¢e to obaviti s vise preciznosti i toc-
nosti nego zeleni, ali s manje upornosti. Oni
preferiraju i su najcesce osjetljivi i tvrdoglavi i
ne reagiraju dobro u konfrontiraju¢im situaci-
jama. Nalazimo ih u zanimanjima koja zahtije-
vaju detaljan i uzbudljiv rad prateci uspostav-
ljena pravila i procedure kao $to su financije i
inzenjerski poslovi. Pasivni, formalni i usmje-
reni na zadatak.

Tihana Dragicevic
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