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rodaja je egzaktna znanost.

Rezultati svakog prodavaca
ili prodajnog tima (sektora) mje-
re se konkretnim brojevima. S
druge strane, sve tehnike pro-
daje provjerene su i primjerene
konkretnim situacijama i kontek-
stu. Ipak, prodaju ne ¢ine samo
brojevi i tehnike. Prodaja je vise
od toga, jer se bazira na emociji i

Slusam da bih
razumio, gledam
da bih shvatio,
sudjelujem da bih
ostvario promjenu!

emocionalnoj strukturi pojedin-
ca (prodavaca). Jedan od najvaz-
nijih elemenata uspjeha ili neu-
spjeha jest njegova sposobnost
upravljanja emocijama.

U sustini, EMPATICNA PRO-
DAJA je cjelovitost prodaje. Zato
i kazemo da je to verzija 2.0 pro-
dajne DNK. Jedna linija DNK
strukture su brojevi (racionalnost,
mozak), a druga su emocije (intu-
icija, srce).

Dakle, prvi korak jest krenu-
ti od drugog i pokusati spozna-
ti ocekivanja, motivaciju i navi-
ke osobe s kojom komuniciramo.
Prodavac zasigurno mora imati
odredenu karizmu i snagu karak-
tera, u odredenim fazama prego-
varanja i zakljucivanja prodaje
rijec je o presudnim karakteristi-
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kama. No u temelju vjestine pre-
govaranja ipak je sposobnost em-
patije koja moze ublaziti,tezinu”
ega i pomoci nam da se izborimo
s vlastitim demonima pretjerane
samodopadnosti i arogancije.

Kako dakle mozemo malim
koracima poboljsati odnos sa svo-
jim klijentima i promjenom iznu-
tra postic¢i vanjske promjene, u
smislu poslovne ucinkovitosti i
vlastitih prodajnih vjestina. Prvi
je korak slusanje. Dijalog je izni-
mno koristan alat u svakom po-
slu, a u procesu prodaje rijec je o
klju¢nom elementu koji u ranim
fazama pregovaranja moze od-
nijeti prevagu u vasu korist. Ko-
liko god bili ponosni na znanja i
informacije koje posjedujete, po-
kusajte se svladati i poslusati sto
vam sugovornik zeli reci. Zasta-
nite i obratite pozornost na sadr-
zaj i formu onoga $to vam kupac
govori, aktivno sudjelujte u tom
dijalogu, ne oklijevajte da posta-
vite pitanje ako vam nesto nije ja-
sno i dajte sugovorniku do znanja
da Zelite ¢uti ono $to vam govori
te da vam do svijesti dopiru nje-
gove rijeci; slusajte i aktivno su-
djelujte istodobno. Vjestinu aktiv-
nog slusanja nije lako svladati jer
zahtijeva visoku razinu koncen-
tracije, ali vjezbom cete zasigur-
no postupno postici sve bolju ko-
munikaciju.

Drugi je vazan element em-
pati¢ne prodaje — promatranje.
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Prodaja je uzajamni i dinami¢ni odnos
dvije strane koji uklju¢uje brojne varijable
ovisne o kontekstu. Iskustvo prodavaca i
ocekivanje kupca moraju se ispunjavati
uspjesnom komunikacijom i prepoznavanjem.
Ovaj tekst otkriva nekoliko ucinkovitih
nacina usavr$avanja prodajnih vjestina i
razvoja emocionalne inteligencije kao temelja
uspjesnog poslovnog odnosa.




