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ldeja vodilja:

Prodavati znacir.
pomoci, savjetovatl, uvjeriti 1 posluziti, pa
tako ne prodajemo proizvode/ usluge,
nego rjesenje potrosacevih problema/
Peter Jesen
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Dominantni trendovi u ponasanju
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Osobna komunikacija (digitalni kanali kanaI|)+
WOM)

Klijent sveznalica/prosireni pristup informacijama

Novi nacCini kupnje - internet (jednostavnost,
stalna dostupnost, obilje informacija...)

Aktivni klijent — partner, sudionik (kreiranje,
testiranje...) proizvoda i usluge

+ Utjecaj krize!



Stanje na trzistu/
Ranglista strahova stanovnistva

Nezaposlenost
Nepovoljna opCa ekonomska situacija
. . . 1. Forget Everything And Run
VISOkI Ja'vnl dug 2. Face Every(t)I:ing And Rise
Kriminal/ korupcija iy
__ F EAR
Inflacija

Zdravstvena | socijalna nesigurnost
. Niske mirovine

. Stambene nevolje

. Visoki porezi

10. Problemi obrazovanja...

© ®NO U AN



Sto (u)giniti?
Prihvatiti, prilagoditi se
trendovima/ konkurentnost=
Komunicirati s klijentima
Nuditi personaliziranu uslugu (+ proizvode)/
ugodan dozivljaj, zivotni stil!
Postati brend
Privlacna atmosfera-prodajni alati, komunikacija
Kombiniranje prodajnih kanala
Partnerstvo...+ ?
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2.Pristup

1.Pripreme
/ 3.Prezentacija
7. Gradnja bud. prod. prilike za /
postkup.zadovoljst. zatvaranje 3
prodaje

\ // \ 4.Demonstracija

6.Zatvaranje

5.0vladavanje
primjedaba
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NajCescCe prodajne tehnike:

Pazljivog slusanja
Ciljanog pitanja
Pristupa

Pozitivhog sazimanja
sticanja koristi
Provjere jasnoce prezentacije
Alternativne ponude

|lzravnog pristupa

Zavodenja - Neka zavole stene...
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Tehnika aktivnog slusanja

* Pravilo 20:80/ 10:90
* Promatranje

» Slusanje
 Razumijevanje

* Detektiranje neizreCenog (emocije)

Pricanje nije prodaja/ Telling is not selling (trgovacka)

Istinski prodaje onaj koji pazljivo slusa./ B. Tracy



Pokazatelj proaktivnosti/ prodajna prilika

Vrste: otvorena, zatvorena, uvodna, zakljucna,
klasifikacijska, izdvajajuca, kontrolna,
prikupljajuca, zanimajuca, premoscujuca,
ukljuCujuca, retoriCka, zamaskirana...

Mitovi | strahovi - Cinjenice i istine

Prednosti: da govorimo manje; da klijet prepozna
ono sto zeli; da nasu ideju dozivi — svojom... =

Olaksava posredniku da pronade kriticnu toCku
(prodajni / kupovni motiv) mp zakljuCivanje
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Tehnika pozitivhog pristupa

Verbalno:

* izbjegavanje negacija/ umanjuju zelju za
kupnjom=

* koristenje afirmacija/ pozmvne strane

nekretnine parti s qoicing i O
Neverbalno: HoS tVeg :
. :E‘S
* miran govor
e izravni oéni kontakt an'm;;ﬂgg;, = ;. cognitive.
l|tysoc.fa|pe$cept|ons;: S ; igE(;i’:;’—:uf;’x?ﬁ!%’:‘ ~
» osmijeh... oot i, = 25 £ 508

projekcija uv1erIJ|vost| u prodaJnOJ prezentacul |

Pozitiva prodaje, a negativa
odbija./marketinska
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Tehnika sazimanja:

Sumiranje svih prodajnih/ kupovnih
argumenata/vruci gumb!

ldealno + pisanje formi/ B.Franklin + trazenje
potvrde (,Da")

Rezultat aktivhog slusanja + postovanjel=

Jasan pregled, otkrivanje skrivenih nejasnoca i
primjedbl, objedinjavanje svih etapa prodajnog
razgovora/ olakSavanje odluke

Logicni prijelaz na samo zakljuCivanje (,Ima li jos
nesto sto nismo pokrili, nejasnoca koje trebamo
rijesiti?” )
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Za klijente - prodavatelje | kupce '
nekretnina

|zravno poticanje zelje za kupnjom
klijente u ulozi prodavatelja | kupca
zanimaju oni sami - korist/ pogodnost

tvrtke u svim vrstama prodaje | promocije
stavljaju naglasak na sebe, pricaju o
sebi...a ne o koristima i pogodnostima
klijentima

rjesenja, ne Cinjenice



Tehnika provjere jasnoce prezentacije

+ njene privlacnosti za klijenta/ ,Kako Vam
se Cini ova kuca/ stan...?"; ,Jesam i
odgovorio/la na Vase pitanje...?

U svim prodajnim etapama, posebno u

zakljucCivanju

sprijeCavanje nezeljene reakcije/

nejasnoca(!)

Vazno: kontrolna pitanja tijekom r )

cijelog prodajnog procesa... /L//
- .
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Tehnika alternative

Prezentacija rezervne ponude

Cilj: povratak zanimanja za prvu/ glavnu
ponudu iI/li spasavanje prodaje
alternativnom

NajCescCi problem: budzet

Vazno: posrednikove financijske vjestine |
poznavanje trzista novca=

PomocC oko zatvaranja
financijske konstrukcije
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Tehnika i1zravnog pristupa

* |zbjegavanje oklijevanja
« AIDA +

* Kupovni signali =

» ZakljuCivanje

Primjer:

,Sada nam preostaje samo popunjavanje
ugovora..."
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Tehnika,Neka zavole stene”

* Prodaja kao zavodenje
* Porijeklo: trgovci ku¢nim ljubimcima

* Snaga ukljuCivanja Sto vise osjeta u
prodaji

« Omoguciti klijentu da vidi, Cuje, osjeti/
dodirne, namirise, okusi =

* snaga dozivljaja/ trgovacki centri - novi
hramovi zabave

GENDAR/ MNI



Kako posredovati/prodavati?

Gradnja odnosa | povjerenja s klijentima
(win-win pregovori, ugovori, ...)=

Dobro poznavanje financijskih prilika | kuca
(edukacija 1 kontinuirano pracenje
djelatnosti)=

DugorocCnost suradnje s klijentom/krajnji
cil: uljudenost, ravnopravnost, fer-odnos,
kontinuiranost (postprodaja)...=

vracanje klijenata, preporuka/ WOM...
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Emocionalna inteligencija

* IrzZiSnu zamku je moguce izbjecCi na nacin da se
udovoljava emocionalnom ljudskom bicu, a ne
racionalnom/ klju¢na ideja Funky Businessa —

K.Nordstrém i J.Ridderstréle
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Vasa pitanja




