Krenite na putovanje promjena...

Vjerujem da ste procitali dosta literature na temu poslovnih promjena, mozda
pohadali neke saminare te se usavrsavali i na druge, prema vasem misljenju,
adekvatne nacine.

Takoder, mozda ste provodili i odredene promjene i taj se nacin upoznavali s
razliCitim sustavima rada na sebi i mogucnostima uspjeha na opc¢enitom ili
vlastitom podrucju djelovanja. lako moZzda i niste ostvarili uspjeh, sigurna sam da
steCena znanja niste izgubili, veC ste se jednostavno vratili u svakodnevnu
realnost na uhodane puteve neuspjeha te ste branili svoja stara stajalista.

Zasto niste ostvarili uspjeh?

Dakako, potrebno je neprestano usvajati nova znanja, medutim ta znanja morate
znati upotrijebiti, u skladu s njima i djelovati te od njih nesto i stvoriti, ... a ako
Cete s entuzijazmom ustrajno stremiti ispunjenju vas$ih zacrtanih ciljeva, nema
sumnje da cete u tome i uspjeti.

Dakle, stvorite nove moguénosti, definirajte svoje ciljeve, donesite odluku da Cete
sva steSena znanja upotrijebiti i da ¢ete mijenjati vlastite obrasce pona$anja. To
¢e vam omoguciti da gradite vlastiti put, imate vlastitu viziju i stvorite osobni
identitet po kojem ¢e vas vasi klijenti prepoznavati i dolaziti bas k vama.

Put prema uspjehu

Zasto bi kupci ili klijenti trebali pokucati bas na vasa vrata?

Zasto bi trebali bas vama dati povjerenje?

Zasto bi trebali pozeljeti da bas od vas zatraze rijeSavanje svoga
»problema“?

Sto je to $to vas razikuje od konkurencije?

Mozda ste se nasli u situaciji da su vam proizvodi isti ili vrlo sli€ni onima koje
nude konkurenti, prostori koji se skoro pa ne razlikuju od drugih, te da uza ve to
imate i isti obrazac ponasanja kao i konkurencija.

Ukoliko je to doista tako, tada ste svoj poslovni ,brod“ pustili na milost i nemilost
olujama koje svakim danom sve jaCe i jaCe Zeste. Naime, ,nemirno trziSno more*
zahtjeva puno znanja i umijeca kako biste uspjeli pristati u mirnu luku docekani
veseljem uspjeha i pobjede.

Razvojne vjestine

IstraZivanja pokazuju da se isplati uloziti novac u znanja i trud u usavrsavanje
komunikacijskih i prodajnih vjestina. Usvojenim vjeStinama gradimo
povjerenje i stvaramo dobar odnos koji moze postati i prodajni odnos, a dobrim
prodajnim odnosom ostvarujemo financijski rezultat.



Otuda i vaznost stare izreke koja govori da jedino dobi prodavaci donose novac u
blagajnu.

Dobro je znati da je to tako, i znam da se pitate nismo li svi prodavaci? Da, svi
smo prodavaci, svi stalno nesto prodajemo... dapace €¢im se predstavimo,
prodajemo sebe i svoj osobni identitet, zatim svoj proizvod, uslugu, tvrtku...

U usluznim zanimanjima osoba koja izvrSava uslugu najCeSce je istovremeno i
prodaje, ili preporuca, vjesto koristeCi komunikacijsko- prezentacijske i prodajne
vjestine.

Sto to nedostaje u usluznim djelatnostima?

Neki autori spominju kako je ve¢ od davnina drustvo steklo loS imidzZ o trgovcima
ili prodavacima, odnosno o osobama koje ,,nesto nude®. Predpostavljam, prije
svega, da je to tako zbog neprepoznavanja potreba kupca ili loSeg
komunikacijsko-prodajnog odnosa. Dakle, potrebno je prepoznati da su kupci u
procesu kupnje pod snaznim utjecajm svojih osjecaja i potrebno je obratiti paznju
na to da se osjecaju ugodno. Promatrajuéi taj odnos, zakljuCila sam da se i
danas stvari negdje nisu puno promijenile.

Kako prepoznati potrebe kupca, zadovoljiti ga ili €ak oduseviti kako bi
ostao odan i s entuzijazmom davao preporuke?

Sve su to pitanja na koja sam trazila odgovore promatrajuci klijente ili kupce koji
dolaze na odredena mjesta ili u odredene trgovine kako bi zadovoljili svoje
potrebe. Kako se kupci tada pona$aju, $to oCekuju, sto prizeljkuju, zasto kupuju
to Sto kupuju i zbog €ega se vracaju.

S druge strane Cesto puta sam kao tajni kupac analizirala veli€inu i lokaciju
objekta, unutradnje uredenje, Cistocu, urednost, ljubaznost, stru¢nost, usluznost,
ali i znanja, vjestine i motive zaposlenih te njihov utjecaj na kupca ili klijenta.

Takoder, primjetila sam da i danas ima prodavaca, ali i drugih usluznih djelatnika
kojima je jedino bitho KNR §to znaci ,ke$ na ruke® istog trena i drugo ih ne
zanima. Cesto zbog toga ostvaruju samo tu jednu prodaju, ako i toliko, a
naj¢es¢e ne dobiju niti jednu preporuku.

Medutim, ako Zelimo da se svaka prodajna komunikacija s oduSevljenjem ponovi
i sa sigurnoSc¢u preporuci, kratica NKR mora znaciti:

K — komunikacija koja gradi povjerenje,

N — nadogradnja u kontinuitetu novih znanja te usvajanje novih vjestina,

R - revnost i entuzijazam u meduljudskim odnosima.

Pravo je vrijeme za promjenu



Sada vas pozivam da se zamislite kao da ste ve¢ krenuli na vase putovanje
promjena. Nalazite se sada na nekom mjestu u buducnosti i nema veze jeste li
.maliili ,veliki“ prodavac, imate li malo klijenata ili pozamas$an broj, vi koristite
vjestine i sva svoja znanja, vi zante ,sve “ o Njima. Kada dolaze, koje proizvode
ili usluge konzumiraju, bez kojih ne mogu, Sto vole, a $to ne vole. Dajte im
mogucmost izbora te im jasno obrazloZite prednosti proizvoda ili usluge koju
nudite, pokazite im da ste stru¢njak na svom podrudju....... Cinite im sve Sto bi
voljeli da netko ¢ini vama, ali i viSe od toga. Ugodno se osjecati u ,dodiru” takvog
majstorovog znanja i umijeca, zar ne?

Stoga znajte da je sve moguce jer vi niste samo u svojim mislima zaplesali ples
promjene vi ve¢ usvajate nova znanja, stjeCete nove vjestine i navike, osjecate
se bolje, a sukladno s time ¢ete zaradivati viSe, zivjeti sretnije, ostvarivati
osobne i Sire ciljeve, pocevsi od sada.

Ipak, dajte si vremena i ne o¢ekujte ¢uda na brzinu jer Car putovanja je da traje.
Sada je pravo vrijeme za promjenu!
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