by LINKgroup

BusinessAcademy~

Skola za poslovne muskarce i Zene

JEDINA POSLOVNA VESTINA KOJA VAM
GARANTUJE VISOKU ZARADU,
BEZ OBZIRA CIME SE BAVITE

WWW.BIZNIS-AKADEMIJACOM



BusinessAcademy

JEDINA POSLOVNA VESTINA KOJA VAM
GARANTUJE VISOKU ZARADU,
BEZ OBZIRA CIME SE BAVITE

Postoji nacin da obezbedite vecu i stabilniju zaradu, bez obzira na vrstu posla koji radite. Potrebno je da
imate jednu vestinu. Koju?

Odgovor ¢e Vas mozda iznenaditi: sposobnost da prodate. | to, ne samo sposobnost prodaje proizvoda ili
usluga, vec i sposobnost da prodajete ideje.

Ako ste sposobni da utiCete na druge ljude, ovu vestinu mozete naplatiti na neogranicen broj nacina. Bez
obzira ¢ime se primarno bavite.

Kada pogledamo definiciju ove vestine, jasno je zasto su najuspesniji ljudi iz bilo koje oblasti istovremeno
i odli¢ni prodavci. Od Napoleona, preko Pikasa, pa sve do Vlade Divca. Najuspesniji poslovni ljudi takode.
Jedan od najbogatijih ljudi na svetu Bil Gejts otkrio je da je njegova najvrednija vestina sposobnost da
prenese licni entuzijazam na druge ljude.

Hajde da definiSemo prodaju, koristedi Bilovu pomod¢: sposobnost da prenesemo ubedenje u vezi sa onim
Sta nas ispunjava, Sta nam znadi i u Sta verujemo.

Nasuprot uobicajenim predrasudama o vestinama prodaje, prava sposobnost da utiCete na druge ljude
podrazumeva vise empatije nego agresivnosti, vise slusanja nego pricanja, vise paznje nego guranja.

Ako posedujete prodajne vestine znacete da se predstavite, motiviSete drugu osobu, znacete kako da
trazite i dobijete ono Sta zelite, znacete kako da prevazidete primedbe i necije inicijalno odbijanje, znacete
da na druge ljude prenesete entuzijazam koji imate u vezi sa nekom idejom ili predlogom.

Kako ova vestina pomaze svakom profesionalcu, bez obzira da li se bavi finansijama,
razvojem proizvoda, organizacijom, tehnologijom, marketingom.

Bez obzira kojim poslom se bavite, ova vestina je zlata vredna.

Finansijski strucnjak treba da ubedi kolege u vrednost odredenih investicija ili razloga za kontrolu troskova.
Zato Sto Ce na taj nacin bez kocenja modi da sprovede svoj finansijski plan.

Inzenjer ili programer treba da motiviSe direktora da pocne sa proizvodnjom novog modela uredaja,
odnosno programa, na osnovu predlozene Seme. Zato Sto ¢e se na taj nacin znacajno isplatiti njegov

ulozenirad, i u novcu i u zadovoljstvu.
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Menadzer treba da dobije podrsku kolega u vezi sa primenom novog nacina organizacije. Zato Sto ¢e na
taj nacin preduzece postati efektnije, a on dobiti zasluge za povecanu profitabilnost timova koje vodi.

Marketing strucnjak treba da ubedi kolege zasto kampanja treba da se vodi oglasom koji mozda nije lep
na oko ali je profitabilan. Zato Sto ¢e na taj nacin dobiti budzet za pocetak kampanje. A naravno, prodavac
treba da motivise potencijalnog kupca da poruci proizvod ili uslugu koji ¢e njemu ili njoj realno biti korisni,
aliimaju zelju za odlaganjem konacne odluke.

Bez obzira na poziciju, sposobnost prodaje Vam omogucava vecu zaradu, vedi autoritet, viSu radnu poziciju,
vecu ispunjenost i zadovoljstvo poslom kojim se bavite.

Evo zasto: nije dovoljno imati odlicnu ideju, predlog. Profitabilan i praktican savet. Nije dovoljno imati
najkvalitetniji proizvod. Ili, posmatrano sa druge strane, koliko puta ste videli da neko ko je glasniji brze
napreduje od vrednijih, pametnijih, boljin? Koliko puta ste videli da se |0Siji proizvod vise kupuje samo zato
Sto ima agresivniju reklamu?

Posebno danas. Pre vise od 25 godina je bilo samo Cetiri razlicitih modela patika za trcanje. Danas je
moguce birati medu viSe od 300 modela. Pre viSe od 25 godina je bilo samo nekoliko vrsta mleka. Danas
se proizvodi vise od 30. Isto tako, prosecan menadzer danas upozna pet puta vise ljudi nego pre dve
decenije. Prosecna osoba u urbanom okruzenju dnevno primi vise od 3000 reklamnih poruka i za godinu
dana vidi viSe oglasa nego koliko je za ceo zivot videla prosecna osoba pre 50 godina.

A na sve to, potreba za timskim radom je vrednija nego ikada. Pre dvadeset godina, uspesni menadzeri su
provodili 5% svog vremena odnosima medu ljudima. Danas provode skoro desetostruko vise.

Rezultat svih ovih trendova? Sposobnost da dobijete neciju paznju i uspesno prenesete ideju u koju
verujete ima ogroman uticaj na profesionalne rezultate koje postizete.

Odgovorite na pitanje ,Sta dobijam?" i otvori¢ete vrata uticaja.

Na prvom mestu, sposobnost da prenesete svoje ubedenje jeste sposobnost da drugu osobu uverite u
dobiti koje Ce on ili ona licno ostvariti kada prihvate Vas predlog.

Zato, pocnite da razmisljate o dobitima koje ¢e drugi ljudi ostvariti kada prihvate Vas proizvod ili servis,
odnosno predlog ili ideju. Razmislite koje probleme im pomazete da rese. Koje uspehe im pomazete da
ostvare. Sta ¢e modi da rade lakse, brze, uticajnije, jeftinije, zadovoljnije.

Kako da znate Sta je dobit? Probajte vezbu sa obicnom drvenom olovkom. Karakteristika drvene olovke je
da tekst napisan grafitom moze da se obrise. Dobit je da ako pogresimo, lako mozemo da ispravimo ono
Sta smo napisali. Karakteristika je da se drvena olovka pisanjem smanjuje. Dobit je da uvek vidimo koliko je
olovke ostalo za pisanje. Karakteristika je da je jeftina. Dobit je da nije strasno ako je izgubimo.

Karakteristika predloga za prihvatanje procedure koji menadzer daje svojim kolegama je da se
odredena procedura mora raditi na definisan nacin, odredenim brojem koraka. Dobit za kolege
je da ¢e kada pocnu da primenjuju tu proceduru, sebi ustedeti 40 sati mesecnog dosadnog
administrativnog dela posla, i da ¢e onda to novootkriveno vreme moci upotrebiti za poslove koji
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ih viSe inspiriSu. Jos bolje, verovatno ¢e se osecati produktivnije, ispunjenije, manje zamorno. Jos
bolje, postoji velika mogucnost da ¢e lakSe postizati dobre rezultate i povecati Sansu da dobiju
vecu platu i bonuse.

Drugim recima, dobit koju ¢emo li¢no ostvariti je motiv da prihvatimo ideju, kupimo proizvod ili servis. A
kada shvatimo Sta druga osoba moze da dobije, ostvari, koji problem moze da resSi nasim predlogom, prvi
nacin da je uverimo u to jeste da dobijemo njenu paznju. A to radimo tako sto joj kazemo Sta dobija.

Evo jedne cinjenice o oglasavanju koja Vam moze znaciti. Istrazeno je da naslov oglasa ima tezinu 80%
celog oglasa, zato Sto ako naslov nije dobar, nece privudi paznju Citalaca, a onda ni ostatak oglasa nece
biti procitan. Sta mislite da naslovom najcesce komuniciraju najprofitabilniji oglasi? Evo nekoliko primera:

Kako dobiti besplatno oglasavanje i besplatan publicitet

Kako stei prijatelje i uticati na ljude

Kako poboljsati pamcenije

Kako povecati zivotni standard bez promene posla

Kako uzivati u prijatnoj, tihoj spavacoj sobi - ¢ak i tokom vrelih letnjih nodi

Da li placate previse za auto-osiguranje? Otkrijte kako da saCuvate stotine eura
Lak nacin da promenite posao

Prisetite se ovih divnih momenata u operi

7 zdravstvenih simptoma koje ne smete ignorisati

Pomoc za ne toliko savrsenu kosu.

Evo malog zadatka za Vas. U okviru posla kojim se bavite, u okviru ideja koje zelite da prenesete
drugima, razmislite o dobitima koje Ce oni ostvariti ako pristanu na Vase predloge.

| onda im to prvo komunicirajte. Na primer, finansijski direktor moze reci generalnom direktoru:
,<Jmam jednu ideju koja mi se ¢ini zanimljiva. Mislim da nam moze pomoci da smanjimo fiksne
troskove za 7%, na osnovu procene koju sam uradio-la. To ¢e nam doneti oko dva miliona i dvesta

hiljada dinara mesecno veceg profita.”

Ili, direktor proizvodnje moze reci radnicima: ,Razvili smo nov nacin proizvodnje koji e ubrzati
proizvodnju za 10%. Ako uspemo da primenimo taj nov nacin i postignemo rezultat u narednih
60 dana, svima Ce biti isplacen bonus u vrednosti jedne cele plate.”

Uticaj ne nastaje priCanjem nego slusanjem.

Druga tehnika ubedljivog predstavljanja je nesto neocekivano - dobra pitanja. Kada imate dobra,
smisljena, pametna pitanja, ostavicete jaci utisak nego najboljom recenicom koju mozete izjaviti.
Zasto? Zato Sto pitanjima otkrivate Sta druga strana zeli, misli, oCekuje. Zato Sto pitanjima
stavljate do znanja da ste zainteresovani da Cujete misljenje druge osobe, da ste zainteresovani
da je sasluSate. Zato Sto Vam pitanja pomazu da razumete drugu osobu i da stvorite jacu vezu
poverenja sa njom, umesto da objasnjavate Sta i kako je potrebno uraditi bez zelje da saznate Sta
on ili ona misle.
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Evo nekih modela pitanja koja mozete koristiti:
Sta mislite 0 .2
Koji je Vas utisak 0 ...7
Sta ste sve probali?
Gde je trenutno najvedi izazov?
Gde verujete da je najvedi prostor za napredak?
Sta mislite da bi bilo dobro da je drugacije u vezi sa ...?
Koje je Vase trenutno iskustvo u vezi sa ...?
Sta Vam je vazno u vezi sa ...?
Sta biste voleli da se desi ako po¢nemo da ...?
Da li ste otvoreni da Vam predlozim nesto drugacije?

Ako imate dobro pitanje za osobu sa kojom saradujete, dobicete odgovor. Jos bolje, dobicete
smisljen odgovor. | time otvoriti vrata ravnomernoj komunikaciji koja je neophodna ako zelite da
stvorite vezu poverenja i uspesno prenesete licno ubedenje u svoju zamisao.

NajlakSi nacin da dobijete ono Sta Zelite.

Treca tehnika je jednostavna, a vecina ljudi je ne primenjuje. Filmski reziser Woody Allen je rekao:
“50% uspeha je u pojavljivanju.” Drugim recima, vecina ljudi ni ne pokusa da predstavi svoju ideju,
proizvod ili servis.

Istrazivanjem je otkriveno da preko 80% zakljucenih ugovora nastaje posle petog pokusaja, a opet,
50% prodavaca odustaje posle prvog pokusaja. A to su profesionalni prodavci. Zamislite samo koliko
dobrih ideja ne bude realizovano, koliko dobrih uspeha ne bude postignuto, koliko dobrih zarada
ne bude ispla¢eno, samo zato Sto nije postojala smelost da se pita i trazi ono Sta se zeli.

Zato, jednostavan nacin da dobijete ono sta Zelite jeste da kazete Sta oCekujete. Pitajte. Trazite.
Ako Cujete “Ne” prvi put, osmislite drugaciji pristup i pitajte ponovo. Pa pitajte ponovo. Znajte da
je dovoljno da Cujete “Da” posledniji put kako biste bili uspesni.

Menadzer koji je uspeo da poveca profit svom preduzecu za dva miliona eura, vise nego bilo
koji drugi pojedinacni menadzer, moze da ode kod direktora i kaze: “Na osnovu rezultata koje
sam doneo-la preduzecu, verujem da postoji osnova da mi se poveca zarada. Ne morate da
pristanete, ali bih voleo-la da porazgovaramo o tome. Sta kazete?”

Zar nije lako? A koliko malo ljudi je smelo da uradi nesto tako. “Pitaj i dobices.”

To je to, za pocetak. Zapamtite da nije dovoljno imati visoku tehnicku vestinu. Vecina ljudi sa

kojima radite i mozete raditi ceni ubedljive komunikacione vestine, potrebne za timski rad.

Odakle da krenete? Jednostavno je. Postoje razne knjige koje Vam mogu pomodi da ovladate
prodajom i vestinama komunikacije i pregovaranja. Kad pocnete da ih Citate, sve ¢e Vam biti
zanimljivije.
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Za pocetak, evo dva odlicna naslova: ,Prodajna Biblija” Dzefrija Gitomera i ,Kako da ovladate
vestinom prodaje”’ Toma Hopkinsa.

Kako dobiti poslovne vestine i diplomu za visoko plac¢ene poslove.

Zelite Ii da na jednom mestu preuzmete sve poslovne vestine, od pravilnog kontrolisanja radnih
procesa i finansija, preko uspesnog predstavljanja, prodaje, pregovaranja i rukovodenja timovima,
pa sve do razvoja licnih vestina liderstva i preduzetnistva... i jos mnogo toga?

BusinessAcademy je ovlasCena od Cambridge odeljenja za medunarodne ispite da obucava
polaznike po naprednom jednogodisnjem programu za poslovne vestine. Nas cilj je jednostavan:
da Vam omogucimo profitabilnu karijeru.

BusinessAcademy ima 13 odseka: Cambridge poslovni program, Medunarodno poslovanje,
Marketingimarketingmenadzment, Prodajaimenadzment prodaje, Menadzment, HR menadzment,
Finansijski menadzment, Menadzment projekata, Preduzetnistvo, Poslovna administracija, Odnosi
sajavnoscu, Menadzment prometa nepokretnostiilnvesticionimenadzmentiberzansko poslovanie.

Nastava se odvija na dva nacina. Tradicionalno, uceci u ucionici, ili preko interneta, uceci na daljinu.
Posto BusinessAcademy radi po zvanicnom ovlas¢enju Cambridge ispitnog odeljenja, oba nacina
Skolovanja ispunjavaju visoke standarde grupacije pet vodecih svetskih univerziteta.

Da saznate sve o Skolovanju na BusinessAcademy i nacinima da dobro naplatite svoju poslovnu
karijeru, idite na http://www.biznis-akademija.com/.
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ZA PROFITABILNU POSLOVNU KARIJERU:
Po zvanicnom ovlascenju Kembridz odeljenja za medunarodne ispite,
jednogodisnje strucne studije naprednog programa za poslovne vestine

%1 CAMBRIDGE

% International Examinations

Cambridge International School
BusinessAcad emy je ovlaS¢ena od KembridZ odeljenja za medunarodne ispite

Ovaj dokument je deo serije specijalnih izvestaja BusinessAcademy. Za druge resurse i informacije koje mogu biti korisne za
Vasu poslovnu karijeru, posetite www.biznis-akademija.com

BusinessAcademy + Cara Du$ana 34, Zemun, Beograd, Srbija’
+381 (0)11 7856 110 (GMT + 01:00) * office@biznis-akademija.com

BusinessAcademy + Danila KiSa 5, Novi Sad, Srbija
+381 (0)21 31 000 21 (GMT + 01:00) - office@biznis-akademija.com
BusinessAcademy + Zmaja od Bosne 16, Kubus D, Sarajevo, Bosna i Hercegovina
+387 (0)33 788 525 + office@biznis-akademija.com
BusinessAcademy - Prvog krajiSkog korpusa 39, GRAWE, lok. br. 3, prizemlje, Banja Luka, Bosna i Hercegovina
+387 (51) 303 527 - office@biznis-akademija.com
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