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NEPOZNAVANIJE
1 GOSPODARSKE GRANE I
KONKURENCUE
Da li pratite $to se deSava u vasoj gospodar-
skoj grani? Znate li $to radi vasa konkuren-
cija? Vecina prodavaca ne moze odgovoriti
pozitivno na ova pitanja. Misle kako znaju
sve $to se desava 1 §to Ce se deSavati u nji-
hovoj gospodarskoj grani. Znate li koja su
tri glavna trenda u vasoj gospodarskoj gra-
ni? Kako ¢e te promjene utjecati na potre-
be vasih kupaca, a time i na va$ proizvod i
uslugu? Koji su uzroci pojave tih trendova?
Zasto se pojavljuju?

Predlazemo da se pretplatite na sve pu-
blikacije, tiskane i one online u vadoj gospo-
darskoj grani u kojoj djelujete, kako bi imali
uvid u veliku sliku dogadanja. Pretplatite se
1 na online newslettere koji ¢e vas informirati
o svim novostima. Obratite paznju na tre-
nutne trendove kao 1 na budude. Znajuéi u
kojem se smjeru razvija gospodarska grana,
te kuda ide, bit éete u dobroj poziciji kako
bi mogli savjetovati vase trenutne, kao i po-
tencijalne kupce o promjenama i kako im
vas proizvod ili usluga mogu pomodi.

Sjednite i zapiSite sve odgovore na ova
pitanja. Tko ¢ini va$u konkurenciju i $to
rade? Znamo kako znate tko vam je kon-
kurencija, ¢uli ste njihova imena putem
telefona i na vasim prodajnim prezentaci-
jama, medutim da li ih stvarno poznajete?
Da li znate koje to¢no proizvode ili usluge
prodaju? Po kojoj cijeni? Koje koristi nude
za kupce?Ukoliko ne znate, predlazemo da
saznate sve $to konkurencija ¢ini. Pro-
nadite kako prodaju. Pitajte kupce daliih je
konkurencija kontaktirala. Porazgovarajte s
potencijalnim kupcima kada spomenu ime
konkurencije i pronadite ¢im vise toga o
njima. Time éete dobiti nove ideje i uvi-
de u to kako ih moZete pobijediti u prvoj

slijedecoj prigodi.
2 KONKURENCLJE
Morate se razlikovati od konku-
rencije. Sto vas ¢ini razli¢itim od svakog
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drugog prodavaa u vasoj industriji, u
gospodarskoj grani? Koji je va§ USP (je-
dinstvena prodajna ponuda)? Kako ¢e vas
potencijalni kupci upamtiti? Da li éete se
izmije$ati sa svim drugim prodava¢ima, a
time 1 pasti u zaborav?

Veéina prodavaca nikad ne pomisli da
bi se trebali razlikovati, jednostavno Zele
biti dobri ili moZda samo prosje¢ni proda-
vadi. Zele pokazati potencijalnim kupcima
kako su naudili Sest razli¢itth nacina za
sklapanje posla.

Jako velik broj prodavaca govori o tome
koliko dugo postoji njihovo poduzede, kako
imaju kvalitetnu uslugu 1 konkurentske ci-
jene. Sva poduzeca zvuce isto, pa kako ¢ée
onda potencijalni kupac donijeti odluku
koga odabrati?

Tko god ée ponuditi najnizu cijenu
1¢é1 ée kudi s potpisanim ugovorom ili na-
rudZbenicom, jer ne postoji nikakva dru-
ga razlika izmedu vas i vase konkurencije

] koje rade prodavati

dva nastavka
korisne
savjete kako ispra-
viti greske koje
rade prodavaci. U
prvom dijelu dono-
simo 6 greSaka i
kako ih je najbolje
ispraviti.

osim cijene proizvoda. Nitko nije prikazao
vrijednost za kupca koja bi mu pomogla
shvatiti zasto bi netko bio vrijedan plaéanja
vise cijene. Ukoliko im ne pokazete kako
ste drugaciji, vrlo je vjerojatno kako ¢ée po-
duzede s najnizom cijenom dobiti posao.
Biti drugaciji, poseban, jedinstven u
oc¢ima vasih kupaca temelj je vaseg uspjcha.
U danasnje doba morate imati nesto vise
od same prednosti nad konkurencijom.
Moraju vas vidjeti kao jedino odrzivo rje-
Senje, jedinu strategiju ili priliku za rjesa-
vanje problema koje vase trziste pokusava

rijesiti.

3 VJESTINE POVEZIVANJA S
KUPCEM

Puno prodavaca pokusava prodati poten-

cijalnim kupcima prije no $to su razvili

odnos ili povjerenje u o¢ima kupca. Ljudi

kupuju samo od ljudi koji im se svidaju i
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kojima vjeruju. Ukoliko vas kupac ne po-
znaje, smanjuje se i vjerojatnost sklapanja
posla.

Izgradnja odnosa je vrlo vazan korak
u zapo¢injanju suradnje s bilo kojim po-
tencijalnim kupcem. Pronadite jednu stvar
koju imate zajednicku i gradite odnos na
tome. Nemojte se bojati zapoceti razgovor,
medutim nikako nemojte zaboraviti zbog
Cega ste tamo. Ne bojte se postati prijate-
ljem s kupcem, jer u konac¢nici to je ono §to
1 zelite, tako da ¢im prije to postignete, bit
¢e vam lakSe sklopiti posao 1 izgraditi dobar
odnos za buduée poslove.

Pokusajte shvatiti obrazac govora, izra-
ze lica 1 govor tijela jer su sve to stvari koje
¢e vam dati uvid u to kako va$ kupac ko-
municira, te njegove opcenite osjecaje o
vama i va$oj ponudi. Ujedno ¢e vam re¢i i
to kako vasa prezentacija napreduje i smjer
u kojem trebate povesti konverzaciju.

Stalno imajte na umu koja je korist za
kupca i trazite priliku kako bi mu pokazali
da vam je to na pameti, a §to je klju¢no u

krajnjem sklapanju posla.
SLUSANJA

4 Velik broj prodavaca vjeruje u to
da ¢im vise pricaju bolje ¢e prodavati, a u
stvarnosti istina je dijametralno suprotna.
Ti isti prodavaci jednostavno Zzele pokaza-
ti koliko toga znaju i Zele impresionirati
potencijalnog kupca s time koliko znanja
posjeduju o stvarima koje kupcima nisu od
nikakve koristi. Smatraju kako sa ¢im vise
izgovorenih rije¢i rade ustvari dobar posao
kao prodavaci. Obi¢no pricaju o sebi i kako
je odli¢no njihovo poduzede.

Sigurni smo kako je kupac veé ¢uo sli¢-
ne price od ostalih prodavaca i jos jedan sa-
stanak e zavrsiti prije no $to je i zapoceo.
Jedan od glavnih razloga za$to prodavaci
pric¢aju pretjerano je taj $to se nisu temelji-

PRICANJE UMJESTO

to pripremili. Nemaju plan kako ée iéi tijek
sastanka s kupcem te se okreéu pricanju.
Kada isplanirate ono $to éete reci, necete
upasti u zamku brbljanja o stvarima kojima
ete samo dosadivati kupcu.

UNAPRIJED

5 Ukoliko zaklju¢ujete unaprijed o
kupcima, ovisno o njihovom okruzenju ili
o vrsti osobe za koju pretpostavljate da je
ona, propustit éete puno prigoda za sklapa-
njem poslova. Ukoliko mislite kako ta oso-
ba neée kupiti ili kako ne izgleda poput tipa
osobe koja kupuje vasu vrstu proizvoda,
unaprijed odustajete od tog kupca. Razmi-
$ljanje o tome kako kupac nema dovoljno
novaca je najgora moguca pretpostavka.

Tretirajte sve kupce isto, bez obzira
kako izgledaju ili kako se ponasaju. Kvali-
ficirajte 1th kako bi otkrili njihove potrebe
i da li va$ proizvod ili usluga odgovara tim
potrebama. Tek tada ¢ete moéi odrediti da
li su stvarno potencijalni kupci ili ne.

Druga pogreska koju ¢ini velik broj
prodavaca je pretpostavljanje koje su po-
trebe kupca. Dolaze na sastanak s odlukom
kako ¢e pokazati kupcu sve fenomenalne
stvari koje ima njithov proizvod, a prije no
$to su pokusali pronaéi prave probleme ku-
paca.

Postavljajte pitanja kako bi pronasli
problem 1 tek zatim predstavite va$ proi-
zvod ili uslugu kao savr$eno rjeSenje nji-
hovog problema. Naravno, imajte na umu
pravu korist za kupca koju ¢e dobiti kup-

njom upravo i jedino od vas.
6 PITANJA ILI NEPOSTAVLJA-
NJE IKAKVIH PITANJA
Vedina prodavaca postavlja pitanja koja
$tete odnosu s kupcem. Drugi ne postav-
ljaju nikakva pitanja, racunajudi kako znaju
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1. Porazgovarajte s potencijalnim
kupcima kada spomenu ime
konkurencije i pronadite ¢im viSe
toga o njima.

2. Odredite koji problem trziSte tezi

rijesiti i zatim na jedinstven nacin

predstavite vas proizvod ili uslugu
kao rjesenje.

VjeZbajuci aktivno slusanje, steci

cete veliku prednost u odnosu na

konkurenciju.

Napravite scenarij vaseg sastanka
s kupcem, Sto Zelite reci i Sto
Zelite postici.

Ukoliko pokazete da ste stvarno
zainteresirani za kupcevu
situaciju, imat ¢ete bolju prigodu
za krajnje sklapanje posla.

sve odgovore i pokusavaju zabljesnuti kup-
ca sa svojim prezentacijskim vjeStinama.

Neki pak prodava¢i koriste pitanja
samo kako bi zagrebli po povrsini. Nikad
ne dodu do stvarnog problema i ne otkriju
okida¢ koji bi motivirao kupca na kupnju,
te su frustrirani kada ¢uju uvijek isti pri-
govor — previsoka cijena. U stvari nisu
pokazali kupcu kako se razlikuju od kon-
kurencije, nisu se potrudili otkriti kupceve
zelje 1 potrebe, te zasto je njihov proizvod
vrijedan placanja vise cijene.

Postavite dosta pitanja i zatim sluajte
kako bi otkrili na¢ine kako va$ proizvod ili
usluga mogu poboljsati trenutnu kupcéevu
situaciju. Ujedno s postavljanjem pitanja
i stvarnim slusanjem kupcevih odgovora
pokazat ¢ete kupcu da vam je stalo do njih
1 velika je vjerojatnost da ¢e vam reci iskre-
nije stvari iz kojih éete modi zakljuditi kako
im pomoci.
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