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uvodnik

M It's not “working” - it'’s “Networking”

Kaj mislite, kaj je skrivnost mnogih uspeénih poslovnezev? Custvena inteligenca, pragmatiéno raz-
misljanje, odlo¢no in odlicno nastopanje, moc prepricevanja, spretnost v pogajanjih? Seveda, a to ni

Branko Zunec

Trener & Coach, . . o e S S L
lastnik BMC International  vse. Ko se bolj poglobimo v zgodbe uspesnih ljudi, vidimo, da so imeli v svojem zivljenju veliko [judi

in trenutkov, ki so bistveno zaznamovali njihovo pot do uspeha. Bili so v pravem trenutku na pravem
mestu. Vem, da ste to Ze sliSali. In vem, da se mnogi sprasujete, kdaj bo prisel vas trenutek “biti
ob pravem ¢asu na pravem mestu”. A ¢e vam izdam skrivnost - pogosto sploh ne veste, kdaj ste
doziveli ta trenutek, saj ga prepoznate Sele ez Cas, ko sem vam stvari “poklopijo”.

Ker samo sedeti v pisarni in Cakati, da pridejo nove poslovne priloZnosti potrkat na vasa vrata, v
danasnjih ¢asih za uspesno delovanje podjetja ni dovolj, smo posvetili “rdeco nit” revije mreZenju
oz. networkingu. S prispevki v obeh rubrikah smo vam pripravili obilo prakti¢nih smernic in orodij,
s katerimi boste bolje izérpali “kapital” iz vaSe mreZe poznanstev. Poleg tega boste lahko mreZo Se
povecali in vanjo vkljuCili osebe, za katere v tem trenutku Se niti ne veste, kako bodo zaznamovali
vaso prihodnost.

Vvseh dosedanijih Stevilkah ste prebirali ¢lanke o coachingu, vodenju sodelavcev, njihoverm motivi-
ranju in nagrajevanju. Vse to je tudi networking, a interni networking, ki govori o sklepanju zavezni-
Stev znotraj podjetja - z vasimi sodelavci in Sefi. Avtrenutnih turbulentnih gospodarskih razmerah,
je bolj kot kadarkoli prej, pomembno povezovanje navzven ter pridobivanje zaveznistev in pravih po-
slovnih partnerjev. Tudi podjetja so postala pri izbiri poslovnih partnerjev previdnejsa, za sklepanje
posla nivec dovolj le poznanstvo, ¢e v ozadju ni profesionalno opravljeno delo. Mnoge poslovne vezi,
ki so temeljile le na poznanstvih, so se sedaj skrhale. In tu je vasa priloznost! Z vaso navzocnostjo
na dogodkih, poslovnih sestankih, srecanjih lahko dobite priloznost tudi pri do sedaj nedostopnih
strankah ali dobaviteljih.

In prav v tem trenutku se vam lahko vsak nov koristen kontakt bogato obrestuje. Glede na vsa
dogajanja se je pri ljudeh v poslovnem svetu okrepila potreba po varnosti. In Ce logi¢no povezemo

varnost z networkingom, pridemo do naslednjih zakljuckov:

1. Ko se ljudje ne pocutimo varne v trenutnih odnosih s svojimi dobavitelji, strankami ali drugimi
delezniki, smo bolj dovzetni za nova poznanstva.

2. Ko smo bolj dovzetni za nova poznanstva, iSCemo priloZnosti, kje bi lahko spoznali nove ljudi.

3. Ko Zelimo spoznati nove ljudi, se posvetujemo s prijatelji in znanci oz. osebami, ki jim zaupamo.
Ali pa enostavno izberemo doloCene dogodke, na katere smo povabljeni oz. spadajo v okvir nasega posla.
4. Tako se nam lahko zgodi, da na dogodku spoznamo novo potencialno stranko, ki se je “naveli¢a-
la” obstojecih dobaviteljev.

5. Lahko se nam zgodi, da bomo povabljeni na predstavitev, kjer imamo veliko boljSe moZnosti, kot
smo jih imeli pred dvema letoma, ko smo se potegovali za posel.

6. Lahko se nam zgodi, da sami poklic¢emo potencialno stranko in se dogovorimo za sestanek, na
katerem bomo dobili priloZnost, ki je mogoce dolgo spet ne bo.

Moj nasvet za vse, ki Zivite od svojih strank: izkoristite vse vaSe priloznosti. In Ce ne Zelite Cakati, da
vas same poiscejo, ustvarite priloZnosti sami. Preglejte vase obstojece kontakte, vas kapital ob-
stojecih strank in se usmerite na tiste, s katerimi v preteklem letu dni niste imeli toliko kontaktov.
Prav gotovo vam bodo hvalezni, ker ste se spomnili nanje. In e bolj vam bodo hvalezni, ko jim boste
ponudili nekaj, kar jim lahko koristi - predvsem z vidika varnosti.
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vodenje

ALBERT JE PADEL “V MREZ0”

| Branko Zunec
Albert se je odlocil, da bo malce razsiril svoj vpliv in poiskal stranke s pomocjo metode “network-
inga”, za katero je zvedel Ze pred leti, a se s tem ni kaj dosti ukvarjal.

VODENJE “DO NAZGA”! - 11. del
| Andrej Kunc

Danes sem se Zelel Se bolj poglobiti v cudezno besedo pohvala, celo zaCel sem Ze s pisa-
njem, ko sem za ureditev misli naredil premor in si privos¢il malce branja o evropskem
koSarkarskem prvenstvu.

MOC MREZENJA (angl. NETWORKING)
| Mateja Vodopivec

MreZenje je obvezen del poslovanja, tako za prodajalce, kot za podjetnike in menedzZerje.
NajboljSi znanstveniki, inZenirji ter kirurgi imajo letna srecanja, na katerih izmenjajo svoje
zamisli, nove ideje, primere dobrih praks.

ZAKAJ ZAPOSLENI NE NAREDIJO, KAR SE 0D NJIH PRICAKUJE? - 2.del

| Branko Zunec )
Danes bomo nadaljevali z naslednjim razlogom, ki je prav tako pomemben. Se posebej v dana-

$njih Casih je recesija pogost razlog, da se zaposleni potrudijo “samo toliko, kolikor je treba”.

DENAR JE POVSOD OKOLI VAS, SAMO PRAVO USMERITEV POTREBUJETE
| mag. Damjan Struna, RR & CO. d.o.o. Knowledge Centre

Kriza je med nami in Casi so taki, da veliko - drugace zelo razvojno misleéih - podjetnikov in
poslovneZev v slabo voljo spravi Ze samo pomislek na nove investicije v opremo, ljudi ali v razvoj
novih proizvodov/storitev.

ZELITE VODITI, SLEDITI ALI SE POSLOVITI?

| Spela in Branko Zunec
V ¢lanku vas bomo sistemati¢no vodili skozi korake, kaj bi moral dokument razvojna strategija
obsegati. Spoznali bomo modele, jih razlozili in vam dali nasvet, kako se lotiti dolocene analize.

ZAKAJ JE KORISTNO il
| EKipa BMCI
Prlpravm listo pr@évant;&)vn *"M

AKADEMIJA VEDENJA 4 B

| mag. Irena DezZelak %—
Umete@st |ntel|%umuranja L)
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ALBERT JE PADEL “V MREZO"

VODENJE / coaching

avtor: Branko Zunec
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Predstavljajte si, da lahko z
_‘ 12 minutami na dan v 1 letu
kontaktirate skoraj 2000
ljudi! In kaksna je prednost
tega za vas posel? Velika!

Albert se je odlocil, da bo malce razsiril svoj vpliv in poiskal stranke s pomoc¢jo metode “networkinga”, za katero
je zvedel Ze pred leti, a se s tem ni kaj dosti ukvarjal. Verjel je namrec, da se nakljucja dogajajo brez naSe vednosti
in da je seveda prav, da si v pravem trenutku na pravem mestu. Ne more$ pa vedno vedeti, kje in kdaj je to.

n tako se je Cisto slucajno zgodilo, da je prejel povabilo na

dogodek, ki ga je prirejalo zdruzenje znanih poslovnezev v
Ljubljani. Povabil ga je eden od njegovih poslovnih partnerjev,
s katerim se je poznal Ze veC let. Res, da nista veliko poslovno
sodelovala, a obasno druzenje in priloZnostno izpeljan posel
je ohranjal dober odnos med njima. Ne nazadnje sta odraséala
skupaj v istem kraju in to tudi nekaj pomeni.

Albert je bil najprej navdusen, nato pa se je vendarle zacel
sprasevati: "Pa je res smiselno in koristno, da se udelezim?”
Vedel je, da je to dobra priloZnost za spoznavanje novih judi
in ponovno snidenje z nekaterimi obstojecimi poslovnimi par-
tnerji. A po drugi strani se je malce bal “klientelizma” ¢es, oni
se med seboj poznajo, jaz pa mogoce ne bom nikogar. Kaj, e
se slucajno zgodi, da bom stal sam in se ne bom imel s kom
pogovarjati. Kljub temu, da mu retori¢ne sposobnosti niso bile
tuje in se ni bal drugih ljudi, je to vendarle dogodek na visoki
ravni in to ni kar tako.

Nekako je ves tisti teden pred dogodkom iskal dober izgovor,
zakaj se ga ne bi udeleZil. Kaksna poslovna obveznost ali pa
druZinska zadeva, ki je ne bi mogel prestaviti. Karkoli uporab-
nega. Poslovni partner bi Ze razumel, pa tudi na dogodku so
pricakovali ve¢ kot 300 ljudi in prav gotovo ga ne bodo pogre-
Salimed njimi. A se ni zgodilo ni¢ takega, kar bi mu pomagalo
da bi se izognil dogodku. Seistidan je imel sestanek v Ljubljani
in tako odli¢no priloznost, da je zdruZil prijetno s koristnim. Ob
17. uri je pogledal na vabilo in spodaj v drobnem tisku zagledal
Stevilko za dodatne informacije. Globoko je vdihnil in poklical
na Stevilko. Oglasila se je prijazna dama, ki je bila vesela klica
in tudi njegovega obiska. Ko mu je na kratko povedala, kajvse
se pripravlja in koliko [judi je Ze potrdilo udelezbo, se je odloCil,
da se bo vseeno udelezil. Pravzaprav je klical, da bi se nekako
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izgovori a dejstvo, da se tak dogodek zgodi le enkrat na leto,
je bilo dovolj, da se je “vdal”.

Dogodek se je zacel ob 20. uri in zbiranje udeleZencev je bilo
do 21. ure. Bilo je lepega poletnega veCera, s prijetno tem-
peraturo in tudi celoten ambient dogodka je bil navdusujoc.
Urejeno parkirisce, rdeca preproga in prijazen sprejem go-
stitelja so nakazovali, da je bila Albertova odloCitev pravilna.
Ko je naredil nekaj korakov v prostor dogodka je Ze srecal
znani obraz. Bila je gospa, s katero sta se Ze srecala ob nekaj
priloznostih in izmenjala par besed. Tudi tokrat je bilo tako.
Gospa je bila v bistvu njegov posredni konkurent, a kljub temu
sta se medsebojno spoStovala. Po kratkem pogovoru je Al-
berta nekdo potrepljal po rami. Ko se je obrnil, je videl dobro
znani obraz - bil je Gregor poslovni partner, s katerim sta
uspesno sodelovala Ze dobra tri leta. Pogovor je hitro stekel
in Albert niti ni opazil, da je ura Ze krepko ¢ez 21. Med tem
se je Ze zacel program in Ziva glasba v ozadju je napolnila ves
prostor, ki se je trl ljudi. Kljub temu, da je b|L prostor poln,
si se lahko nemoteno gibal in sreCeval znane in manj znane
ljudi. Alberta je Gregor predstavil Se nekaj ljudem, spet ti so
ga peljalido drugih in kar naenkrat je Albert opazil, da ni imel
niti minutke zase, da bi lahko pogledal, kdo vse je prisoten in
koga od udelezenih gostov Se pozna. Kar je ugotovil okrog 23.
ure je, daje bil Ze prijetno utrujen, spoznal je ve¢ kot 10 novih
obrazov in imen za njimi ter se dogovoril za nekaj telefonskih
sestankov v naslednjih dveh tednih.

Naslednji dan je bil poln administrativnih nalog, saj je Albert
vse kontakte, ki jih je pridobil na dogodku, vnesel v svojo bazo
kontaktov. Prav tako je izpolnil koledar z vsemi dogovori, ki jih
je naredil pretekli veCer in s svojo poslovno asistentko dogo-
voril, da vsem poslje zahvalo za srecanje na dogodku. Idejo o
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zahvali je dobil v eni od knjigi o networkingu. Tam je namreé m
pisalo, da naj vsaki osebi, s katero se na novo spozna, poslje
zahvalni e-mail in doda Se podatke o sebi. Ob tem se je Albert
spomnil e na eno pravilo in sicer “moc treh”. Pravilo pravi, da m
naj bivsak dan poslal eni svoji obstojeci stranki, eni potencialni
stranki in enemu prijatelju nekaj, kar bi mu lahko koristilo pri
njenem oziroma njegovem Zivljenju - bodisi poslovnem ali za-
sebnem. Pritem imamo v mislih zanimivo informacijo, primer,
¢lanek, anekdoto, zgodbo, dogodek in podobno. Samo pred-
stavljajte si, da lahko v enem mesecu na tak nacin kontaktirate
kar 66 oseb (e racunamo na 22 delovnih dni) in v enem letu L]
660 oseb [ra¢unamo na 10 mesecev na leto). Predstavljajte si,
da pozna vsaka od teh oseb vsaj Se 2 osebi, ki jima je zanimiv
vas posel - to je skupaj skoraj 2000 ljudi!!l In ne vzame nam u

lokacija in moznost parkiranja ob tej lokaciji,

m  Kkako je potekal tak dogodek v preteklosti (¢e se redno ponavijal,
koliko novih ljudi Zelite spoznati (osredotoCite se na kon-
kretno Stevilko - npr. vsaj 5; in ne bodite preve¢ skromni
- npr. 1ali 2).

3. Po dogodku pa priporocamo, da:

m Siuredite vse podatke, ki ste jih sprejeli,

posljete zahvalni e-mail vsem, ki ste jih kontaktirali oz. spoznali,

m vnesete v koledar vse dogovore, koga boste kdaj kontaktirali,

pokliCete in obiScete vse, s katerimi ste se dogovorili,

vec, kot 12 minut na dan.

Kljub temu, da je imel Albert zacetni odpor do dogodka, je
bil na koncu vendarle zelo vesel, da se ga je udelezil. Poleg
vseh novih kontaktov in spoznanih oseb je bil rezultat tudi ena
nova vecja pogodba v roku meseca dni. Trenutna situacija v
poslovnem okolju ni ravno najbolj prijazna. Albert je sprejel
vrsto ukrepov in uvedel mnoge izboljSave v poslovanje, pa
vendar je bila ta nova pogodba klju¢na za uspesen zakljucek
poslovnega leta.

Skratka, Albertov nasvet vsem, ki vas ne mika, da bi se prevec

druziliz drugimiin se bojite, da bi z mrezenjem samo zapravljali
¢as: "MreZenje se splaca. Samo dobro se pripravite in ostanite
taksni, kot ste. Pa drzite se vseh obljub, ki jih daste.”

Kot povzetek Albertovega mrezenja vam ponujam preverjalno
listino, s katero boste v prihodnje vedno bolje pripravljeni na
dogodek in boste imeli ve¢ od njega. Seveda lahko to prever-
jalno listino tudi poljubno dopolnite:

1. Preverite, ali imate pripravljeno:

m vizitke/Stevilo kosov,

m mobilni telefon/stanje baterije,

m vabilo na dogodek,

m vozilo, s katerim se boste pripeljali oz.

m osebo, kivas bo pripeljala,

m oblacila, da boste usklajeni/ ali da boste izstopali,

m nagovor, ko vas bo nekdo vpragal “s ¢im se pa vi ukvarja-
te?” (pripravite si nekaj zanimivega - glejte dodatek*),

m osebna urejenost (urejenost obraza, priceske, telesne
vonjave, parfum ..).

2. Pripravite si Se informacije:

m  kdo je gostitel],

m  kdo so klju¢ne povabljene osebe [(ali jih poznate, da boste

lahko izkoristili priloZznost in se jim predstavili,
m  kdo od vasih poznanih partnerjev bo prisoten,

m  kdaj se dogodek zaéne in kdaj je predvideni zakljucek,

m potek dogodka (da se ne boste zaceli “basati s hrano”,
ko bo slavnostni govor)
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m ocenite dodano vrednost dogodka po 30-ih dneh (preverite,
koliko ste res pridobili z udelezbo na dogodku), da se spo-
mnite, Ce imate mogoce Se kaj, kar morate narediti,

m  pridno zbirajte vse informacije, ki bi lahko koristili vasim strankam,

m sezanimate za naslednje dogodke, ki bi vam lahko koristili
pri razvoju vasega posla.

Poleg udeleZbe na dogodku obstaja Se cel vrsta orodij, s kate-
rim si boste ustvarili bogato mreZo kontaktov in poznanstev.
Vec o njih lahko preberete v razli¢nih knjigah. Eno od njih smo
predstavili tudi v rubriki “Za ve¢ branja”.

DODATEK *:
Primer, kako lahko pritegnete pozornost, ko vas

vprasajo: “S ¢im se pa vi ukvarjate?” na primeru podjetja
za izvajanje izobrazevanja na temo vodstvenih vescin:

a. “dobro”

Izvajamo izobraZevalne treninge za menedzerje

kar pomeni

Da okrepimo vescine in samozavest vodij za boljSe vodenje

kar pomeni

Da bodovodie bolje izkoriscali potenciale svojih sodelaveevvvseh situaciah
kar pomeni

Da bodo sodelavci bolj zadovoljno, uspesno in ucinkovito delali
kar pomeni

Da se vam vsak evro v zaposlene bolje obrestuje.

b. “bolje”

Da se vam vsak evro v zaposlene bolje obrestuje.
zato, ker

Sodelavci bolj zadovoljno, uspesno in ucinkovito delajo
zato, ker

Vodje bolje izkoriSCajo potenciale svojih sodelavcev v
vseh situacijah

zato, ker

Imajo okrepljene vescine in samozavest za boljse
vodenje

zato, ker

So se udelezili nasih treningov za menedzerje

Nagradno vprasanje:
S ¢im se ukvarja Albert oziroma njegovo podjetje?
Nagrada za pravilen odgovor = priro¢nik “Leadership ob jutranji kavi”.



NOvO!!!

MINI TRENINGI® ZA VASO EKIPO

V ekipi BMC smo razvili poseben koncept izobraZzevanja, ki smo ga poimenovali MINI TRENING®. Gre za kon-
cept ciljno usmerjenega treninga, v katerem obdelamo samo eno podrocje, na katerem potrebujejo vodije/
prodajni svetovalci dodatna znanja in orodja. Trening se izvaja v koncentrirani obliki (kreativno razmisljanje,

prakticni primeri, konkretni zakljucki] v obsegu do 4 ure. Rezultati so vidni Ze naslednji dan, ko udeleZenci
novo pridobljeno znanje in orodja uporabijo v svoji delovni praksi. Nase 8 letne izkusnje in delo z vec kot 15.
panogami nam omogocajo, da pri tem garantiramo dodano vrednost.

V okviru se narocniki najpogosteje odlocajo za naslednje vsebine:
Za prodajne svetovalce: Za vodje:
© Priprava ponudbe, ki vZge ® Postal sem Sef - kaj zdaj?
© Priprava in izvedba prezentacije pri potencialni stranki ® Spodbujanje samoiniciativnosti pri delavcih
© Zakljucevanje prodaje - od prodajati k prodati ® Pastivodenja in kako se jim izogniti
© Kje in kako do novih strank? ® Komuniciranje v c¢asu sprememb in
© Ucinkovito planiranje v prodaji kriznih okoliscin
° T : : :
© Prilagodite se vsaki stranki (govoriti “jezik” stranke) Kako |zv\/aJat| mini treninge s svojo ekipo (od
povprecnih do vrhunskih rezultatov)?
© 0d stranke do partnerja (specialno za storitveni sektor) ° . . _
Kako voditi novo generacijo zaposlenih?
® Prepoznavanje potreb strank (kaj in kako postav- 0 v : o
o v Ucinkovito delegiranje
ljati vprasanjal
® Navdusite s svojim nastopom
® Uporaba motivacijskega orodja GPS (vel
kot le denar)
® QOcenjevanje in nagrajevanje sodelavcev
°

Kako zgraditi zaupanje pri sodelavcih

MINI TRENINGE® izvajajo BMC trenerji v lastni predavalnici na sedeZu poslovne enote podjetja
BMC International v Mariboru.




VODENJE / motivacija .

avtor: Andrej Kunc

Vodenje do "NAZGA”!

Dobro jutro Slovenija!

V zadnjem vodenju do nazga sem razmisljal, kaj za
vraga nam je, da ne znamo ali celo no¢emo pohvaliti
ljudi okoli sebe. Danes sem se Zelel Se bolj poglobiti v
cudezno besedo pohvala, celo zacel sem Ze s pisanjem,
ko sem za ureditev misli naredil premor in si privoscil
malce branja o evropskem kosarkarskem prvenstvu.

Vroke so mi prisle Sportske Novosti in intervju s hrva-
skim igralcem Davorjem Kusom po izgubljeni tekmi z
Rusijo. Intervju je seveda tipi¢no Sportni z vprasanji o ra-
zlogih slabe igre ekipe, po drugi strani pa lahko iz odgo-
vorov prepoznamo, zakaj tudi v sluzbi nekatere ekipe ves
Cas zgubljajo.

Sam na treningih graditve timov (teambuildingih) veliko-
krat uporabljam Sportne primere, pa Ceprav marsikdo
oporeka tem primerjavam, ¢e$ da je poslovni svet nepri-
merljiv in tudi krutejSi. Da primerjave niso sto odstotno
prenosljive se strinjam, o krutosti enega in drugega sveta
pa bi lahko razpravljali. Dejstvo je, da v svetu Sporta odgo-
varjajo za svoj rezultat in da je vse skupaj bolj pregledno.
Pa ni moj namen pisati, kdo ima v ¢em prav, rad bi vam
skozi razmisljanje vrhunskega Sportnika prikazal neke re-
Sitve za ucinkovito timsko delo v sluzbi.

Seveda moji citati iz ¢asopisa ne bodo popolnoma avten-
ticni, saj sem jih prevedel v slovenscino, hkrati pa vam se-
veda ne bom analiziral tistih stvari, ki nimajo povezave s
timskim delom.

Kje je razlog rezultatskega neuspeha?

Vzrok je, da se premalo Zrtvujemo eden za drugega. Ne
pomagamo drug drugemu. Vedno se oziramo okoli in iSce-
mo krivca v nekom drugem. Ni individualne odgovornosti
in to je najvecji problem.

Dejstvo je, da je smisel timskega dela v postavitvi in zavezi
skupnemu cilju in da s sodelovanjem ¢&lanov ekipe prido-
bimo tisto kvaliteto veC za uresnilitev te zaveze. Res e,
da ves ¢as poudarjamo ekipo kot celoto in v komunikaciji
uporabljamo besedico MI, ne JAZ. Pozablja pa se, da je
ekipa sestavljena iz posameznikov, kateri ima vsak svojo
vlogo v tej zgodbi. Ce se posalim je bil to najveji problem
bivSe skupne drzave. Imeli smo skupni cilj, hkrati pa tudi
skupinsko odgovornost. Nekako napol izvedbo. Prava eki-
pa, tudi v sluzbi, mora imeti skupni cilj, se mu zavezati,
hkrati pa mora imeti vsak v timu svojo vlogo, za katero
tudi odgovarja.
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To ni ekipa, ki smo je gledali v prejSnjem obdobju?
Res je, od takrat imamo celo boljSe igralce. Res nilogicno,
da ob boljsih igralcih danes funkcioniramo slabse. Resitev
Je, da se postavimo v vlogo ekipe in zacnemo razumeti,
kako smo odvisni drug od drugega.

Tako kot v Sportu, tudi v poslovnem svetu izjemni posa-
mezniki Se niso porok za uspeh. Seveda to ni slaba situ-
acija, ravno nasprotno, vendar le pod pogojem, da so se
posamezniki sposobni podrediti ekipi v smeri uresniitve
skupnega cilja. Razvpita timska formula 1+1+1=5 seveda
ne temelji na situacijah, ko izjemni individualisti vsak za
sebe vleéejo v svojo smer. Temelji na zdruzevanju kvalitet
posameznikov za doseganje skupnih zmag.

Ali Ze izgubljate samozavest in zaupanje v svojo moc?
Seveda nam ni lahko igrati v tem trenutku, saj ne izgle-
damo, niti ne igramo kot smo prvotno pricakovali sami od




N AKRATKO

Najpomembnejsa naloga vsake ekipe
je, da sprejema odgovornost za svo-
ja dejanja. Le ekipe, ki so sposobne
sprejeti odgovornost tudi za poraze,

bodo ponovno zmagovale.

|
(

. VODENJE / motivacija

Mislim, da smo vsi skupaj prevec zaprti vase, kar v nobe-
nem primeru ni dobro. Mogoce bi se morali iskreno pogo-
voriti. Lahko je pametovati na sestankih in se spodbujat,
to lahko pocne vsak. TeZje pa je priti do tega, da vsak na
parketu pokaZze, zakaj je tu, kaj lahko da ekipi, koliko se
Je pripravljen Zrtvovati. Tega nobeden sestanek ne more
spremeniti, to je potrebno storiti na tekmi.

V tem odgovoru je Davor pravzaprav povedal tisto resnico
o timskem delu, ki se jo velikokrat izogibamo v sluzbah. V
izogib konfliktu vzdrzujemo navidezni mir, ki dusi ustvar-
jalnost in nam preprecuje rezultat. To situacijo najlepse
opiSem kot ribnik s krapi, v katerem seveda vlada prelep
mir, vsi se imajo radi, krapi so vedno bolj zaobljeni, voda
v ribniku pa vedno bolj kalna. V ribniku manjka $¢uka, ki
zbistri vodo, v timu pa odkrit pogovor, tudi za ceno kon-
flikta. Sicer pa, kaj je narobe s konfliktom? Nenazadnje
je konflikt gibalo razvoja. Govorim o konfliktu, ki prinese
novo, boljSo resitev, ne o konfliktu zaradi konflikta.

Imate povratno informacijo o razo¢aranju nad vasimi nastopi?

Nam je seveda najteZje in kolikor smo sami odgovorni za
trenutno situacijo, imamo tudi sami najvecjo priloZnost, da
vse to spremenimo v svojo korist. Da zacnemo igrati bolje,
s/ zasluZimo spostovanje ljudi, da bodo lahko ponosni na
svojo reprezentanco.

Ce ekipa v sluzbi zna v trenutkih porazov sprejeti odgovornost
za poraz, dobi tudi priloZnost, da ponovno zmaguije. Ce pa po
tradiciji iSemo vsemogoce izgovore, Ce so za nas neuspeh
vedno krivi drugi, zal te priloZnosti ne bomo dobili nikoli.

Nikoly, nikoli ne smemo datr glavo med dlani in razmislati o
krivicah, ki se nam doga/ajo in o zvezaah, ki nam niso naklonjene.

sebe. Vendar pa ne smemo jokati nad svojo usodo. Mora-
mo najti izhod iz te situacije.

Najslabse, kar se lahko dogodi poslovni ekipi, je stanje de-
presije. To danes v asu krize Se toliko bolj pride do izraza.
Nikoli, nikoli ne smemo dati glavo med dlani in razmisljati
o krivicah, ki se nam dogajajo in o zvezdah, ki nam niso
naklonjene. Vedno iS¢emo reSitve in takSen pristop vedno
pripelje do tega, da jih tudi najdemo.

Kaksno je vzdusje v garderobi. Je Se kaj pozitivhe ener-
gije? Ali ste se vsaj posteno skregali, ali skupaj tarnate
nad usodo?
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Se bo ekipa uvrstilav cetrtfinale?
Se naprej sem preprican, da nam bo uspelo.

Predvsem pa, spostovani moji, je klju¢ do zmage vera v
uspeh, pozitivno razmisljanje, razmisljanje, da ste spo-
sobni premagati kogarkoli!

Naslednji¢ pa obljubim, da se ponovno vrnem k vodenju in
fenomenu pohvale. Uzivajte v timskih zmagah.

;N



VODENJE

Avtorica: Mateja Vodopivec

MreZenje je obvezen del poslovanja tako za pro-
dajalce kot za podjetnike in menedZerje. Naj-
boljsi znanstveniki, inZenirji ter kirurgi imajo
letna srecCanja, na katerih izmenjajo svoje zami-
sli, nove ideje, primere dobrih praks. Velike tr-
govske atrakcije privabijo prodajalce in kupce iz
vsega sveta, pomislimo na priloZnosti mreZenja
na sejmih. V poslovnem svetu je mreZenje izje-
mno cenjeno in ima veliko mo¢ predvsem skozi
odpiranje in iskanje novih priloZnosti, spoznava-
nje novih ljudi, potencialnih poslovnih partner-
jem ter ponuja hkrati sproSc¢eno druZenje.

Qdlo¢ili smo se, da vel po-
zornosti  posvetimo  modi
mrezenja. V poslovnem svetu
imamo  veliko priloZnosti
za mrezenje, ki jih moramo
znati izkoristiti. Zato smo
se v tokratnji Stevilki revije
na eni strani osredotoCili

COMMUNITIES

RELATIONSHIPS
CA REER

COMMON
INTERESTS

na odkrivanje priloZnosti

za mreZenje (veC v rubriki

Prodaja), na drugi strani pa se posvetilive&¢inam mreZenja
oziroma nasvetom, kako blesteti na dogodku.

Na mrezenje lahko gledamo tudi kot prvi korak graditve
dolgorocnega odnosa s poslovnimi partnerji in stranka-
mi. Nekateri ljudje, za katere pravimo, da so izjemni v
mrezenju, so mrezenje sprejeli kot del vsakdana, kot nacin
zivljenja. Gradnja odnosa, ki ga potrebujete za uspesno
sodelovanje je bolj enostavno kot si mislite.

Priznana strokovnjakinja za networking, Andrea R.
Nierenberg, pravi, da proces mrezZenja sestavlja

5 enostavnih korakov:

1. Srecujte ljudi (izkoristiti priloZnosti, da sre¢amo nove
ljudi in se ponovno vidimo z osebami, ki smo jih Ze
spoznali)

2. Poslusajte in se ucite (vsak rad govori o sebi - ko ljudi
poslusate, boste spoznali, kdo so, kaj je pomembno
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za njih, kako jim lahko pomagate in kako lahko oni
pomagajo vam)

3. Povezujte ljudi [pomagajte ljudem sklepati kontakte
med seboj, ko veste, da jim bo to koristilo)

4. Naslednji koraki (ko nekaj obljubite, obljubo tudi iz-
polnite pravocasno)

5. Ostanite v kontaktu (najdite nacin, kako z osebo ostati v
kontaktu in nadaljujte z gradnjo na dolgoro¢nem odnosu)

MreZenje = Zivljenjske in socialne spretnosti + prodajne vescine

Katera so osnovna nacela mrezenja, ki jih je vredno

upostevati, in koristi mreZenja:

m Bitividen s strani tistih, ki so pomembni (v nadih oéeh)

®  Pridobiti kontakte, ki ponujajo priloznosti za razvoj posla

MEE T
AND

&ReeT



OPPORTUNITIES

CoLLEAGVES

CONTACTS NAKRATKO

INTERNE |

BUSINESS
CARDS

. VODENJE

Vec¢ ljudi poznas, vec veljas! S
spoznavanjem novih ljudi si bo-
ste pridobili nove priloZnosti za:
razvoj posla, tkanje pristnejSih
stikov s poslovnimi partnerji in
razvoj osebne kariere.

Kljucno vprasanje je torej, kaj po-
trebujete, da postanete uspesni
pri mrezenju?

Dobro 30 sekundno udarno pred-
stavitev, ki pritegne in postavlja
vprasanja, ki nekaj obetajo. Vse to
vas pripelje na naslednjo stopnjo v
ciklu prodaje, e za to obstaja in-
teres.

Vaso pripravljenost, da temu pos-
vetite Cas, ki je potreben, da ste v
tem uspesen.

m  Omogociti ve¢jo prodajo
m Delati na svojem ugledu (biti poznan kot dosledna osebal)

m  Graditi na razmerjih s strankami, strateSkimi partnerji
ali pa enostavno z zanimivimi ljudmi

m  Narediti napredek v svoji karieri (ali samo najti sanjsko delo)

Kako postati uspesen pri mreZenju?

Ko zaznate priloZnost za mrezenje (ve¢ o tem, kje naijti
priloZznosti za mrezenje si preberite v rubriki prodajal, sle-
di naslednji korak: temeljita priprava na dogodek. Za vas
smo pripravili nekaj nasvetov, kako se pripraviti na net-
working dogodek, kaj vzeti s seboj, kaj pripraviti in kako
izkoristiti celoten dogodek.
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Plan, kje in kdaj.
PRED DOGODKOM
Preden se udelezite pomembnega dogodka, morate
poskrbeti za:
®  seznam ljudi, ki jih Zelite spoznati,
®m  seznam ciljev, ki jih Zelite dosedi,
m vizitke,
m pisaloin
® znacko z vasim imenom in nazivom.
PREPROSTO PRAVILO: Pridruzite se samo individualnim

osebam ter skupinam, za katere veste, da vas bodo z ve-
seljem sprejele v svoj krog (t.i. odprte skupine).

H\‘



VODENJE

MED DOGODKOM

Samo dogajanje med dogodkom je bistvenega pomena. Od
tega je odvisen vas uspeh ter najdba novih poslovnih part-
nerjev. Vedeti morate:

Kdo bo vas sogovornik?

Ne ustrasite se kopice neznanih obrazov in odmeva
vprasanja v vasi glavi: “Kje naj zanem?” Vedeti morate,
da se tudi oni pocutijo tako kot vi. Zaradi tega se je pa-
metno pozanimati o doloéenih osebah Ze prej in tako os-
tati sproscen.

Kaj se boste z njimi pogovarjali?
Pogovor mora vsebovati naslednje korake:

1. Vkljuiite se v pogovor

Pri individualnem pogovoru zacnite z: “Zdravo, jaz sem
Petra.” S taksnim pristopom ustvarite prijetno vzdusje
in pogovor brez problema stece po pravi poti. Ko pa
pristopite k skupini, najprej vljudno vprasajte za do-
voljenje in uporabite stavke: "Bi vas motilo, ¢e bi se
pridruzila?”, "Bi vas motilo, ¢e malce poslusam?”, “Se
strinjate, da nekaj ¢asa prezivim z vami?” Prav gotovo
ne boste naleteli na gluha uSesa.

2. Zanimajte se za drugo osebo

S tem sledite namenu vasega prihoda, ki je spozna-
vanje ljudi. Ce Zelite, da oseba govori o sebi, uporabite
na primer naslednja vprasanja: “Za koga delate? S ¢im
se ukvarjate? Pri ¢em v vasem poslu najbolj uzivate?
Zakaj je vase poslovanje tako uspesno? Kateri poklici
predstavljajo dobre poslovne partnerje za vas?” itd. Pri
vsem tem je pomembno tudi to, da pokaZete interes za
njihove odgovore.

3. Predstavite se

Prvi vtis je kljuen. Zaradi tega se nanj ustrezno prip-
ravite. Bodite kratki in jedrnati. Tako na primer, Ce ste
racunovodja, na vprasanje “S ¢im se ukvarjate?” odgo-
vorite “Strankam pomagam placevati nizje davke.” Ce
ste nepremiéninski agent, pa :"Strankam omogoéam
moZnost nakupa hiSe njihovih sanj.” S tem boste pre-
bili led in pripravili svojega sogovornika, da vam postavi
Se veC vprasanj.

4. Pogovor

Pogovarjajte se o aktualnih temah in o podrocju, za ka-
terega se zanima vas sogovornik. Prav tako ne smete
pozabiti na kulturo obnasanja in zanimanje.

5. Elegantno se umaknite iz pogovora

Ce je ta oseba za vas pomembna, si pridobite njene
kontaktne podatke. Zakljucite z ustreznim stavkom,

kot je na primer: “Torej ste rekli, da pomagate svojim
strankam placevati nizje davke? No, ¢e naletim na kat-
erega racunovodjo, vam ga lahko predstavim?”

Zanimivo branje o networkingu:

m  Andrea R. Nierenberg; Nonstop Networking
m  Andy Bounds; The Jelly Effect

m Jeffrey Gitomer; Little Red Book of Selling

PO DOGODKU

Tako kot je pomembno dogajanje pred dogodkom, mora-
mo nekaj pozornosti nameniti tudi temu, kaj so nase na-
loge po njem in s tem doseci, da nas trud ni bil zaman.

m  Ocenite, Ce ste dosegli svoje cilje - Postavljanje ciljev
brez kontrole nima pomena.

m DrZite se dogovorov - Pokli¢ite in organizirajte ses-
tanek, kot ste obljubili.

m  Negujte poslovna razmerja - Naj to sreanje predstav-
lja zacetek dolgoro€nega razmerja, za katerega se je
treba potruditi in ga Se naprej negovati.

Za vas smo poiskali priloZnost za mreZenje ...
DRUSTVO ZA MARKETING SLOVENIJE PONUJA VELIKO
VSEBINSKO POLNIH DOGODKOV

Al
-
—
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“‘DMS

Drustvo za marketing Slovenije

Kdor pravi, da smo v socializmu zZiveli vdogovorni ekonomi-
ji, zanemarja dejstvo, da je bilo ze leta 1975 ustanovljeno
Drustvo za marketing Slovenije, ko so danasnje legende
marketinga Sele zacenjale utirati nove poti slovenskega
gospodarstva. Danes, 34 let kasneje, je Drustvo mocnejse
kot kadarkoli. Marketing in ljudje, ki imajo radi marketing,
imajo cvetoCe okolje in resurse za svoj dodatni strokovni
razvoj in poslovne uzitke.

Ce Zelite povecati ucinkovitost mreZenja, morate slediti preprostemu pravilu:
Sledi svojim strankam in priloznostim, ki nekaj obetajo (zame in za druge).
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. VODENJE

PONDELJKOVA MESECNA
SRECANJA DMS

Prvo letosnje septembrsko
MeseCno srecanje je bilo na-
menjeno internemu marketingu,
kljuénemu poganjalcu razvoja
zaposlenih in kupcev. Vabljeni pa
Ze na naslednje, ki bo 26. oktobra
ob 18h v prostorih Gospodarske
zbornice Slovenije. Svojim ¢lanom
in splosni javnosti bodo predstavili
rezultate Trzenjskega monitorja,
novega kazalnika na slovenskem
trgu, ki je nastal kot odgovor na
spremenjene pogoje poslovanja.

PRIJETNO S KORISTNIM

14. SMK se je udelezilo priblizno 500 razpolozenih ljudi, ki so se med odmori sprehajali med

Stevilnimi stojnicami pokroviteljev konference. (Foto: SMK]

Vse navedene aktivnosti, in Se

Predsednica Drustva za marketing Slovenije Maja Makovec Brenci¢ je v uvodnem nagovoru
opozorila, da se je ponekod treba znova spomniti osnov trZenja. (Foto: SMK]

mnoge druge, so mnogokrat
samo izgovor, da c¢lani zdruZijo
prijetno s koristnim, tako na eni
strani poslusajo misli tistih, ki jih
poslovno spostujejo, spoznavajo
uspesne primere in analizirajo
manj uspesne primere iz prakse,
se ucijo iz raziskav trZenjskih
raziskovalcev  in  znanstvenih
dognanj akademikov, hkrati pa
na srecanjih izkoristijo bogato
odmerjene minute, namenjene
druZenju s starimi znanci in spoz-
navanju novih kolegov.

V Drustvu je Ze vec kot 400 ¢lanov
in po anketi zadovolstva, ki je bila
med njimi izpeljana pomladi letos,
je prenos izkuSenj in znanja na
prvem mestu razlogov za ¢lanstvo
(88 %), moznost druZenja z drugimi
marketindkimi strokovnjaki (81%)

Mo¢, aktualnost in prodornost marketinga lahko dozZivite
na njihovih rednih brezplaénih sre€anjih v Ljubljani in
drugih regijah, ki so vsak zadnji ponedeljek v mesecu
na vedno svezo temo s sogovorniki, ki poznajo bistvo
zadeve. Prav tako pa tudi na Marketinskih fokusih vsak
drug mesec, Klubu marketinskih direktorjev dvakrat
letno ter letnima konferencama: aprilski Studentski
Fanfari in majski Slovenski marketinski konferenci, ki
je tudi eden najveljih marketinskih dogodkov v Sloveniji.
Nove vsebine in razvoj Drustva soustvarjajo tudi njegove
sekcije: sekcija akademikov, raziskovalcev, Studentov in
marketinskih direktorjev.
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pa na drugem.

Redno obiskovanje taksnih srec¢anj vam prinese nova
poznanstva in nove moznosti za Siritev vasega posla. Iz-
koristite vsak tak dogodek (e posebej brezplacen), da
pridobite kakSen nov kontakt. Pa ne skrbite, ker za vasim
obiskom takih srecanj stoji povsem prodajni namen. Ver-
jemite, niste edini!

Vec informacij o DrusStvu za marketing Slovenija na:
www.dmslo.si in
www.dmslo.si/media/dms.2008-2009.pdf

W3\‘



VODENJE

Avtor: Branko Zunec

—
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NAKRATKO

Kaj narediti, ko se vasi zaposleni
upirajo opravljanju dela na visoki
ravni ucinkovitosti in uspesnosti,
ker nimajo posebnih koristi od tega?

ZAKAJ ZAPOSLENI NE NAREDIJO, KAR SE OD NJIH PRICAKUJE?

...In kaj ukreniti v zvezi s tem?

Zaposleni ne vidijo pozitivnih posledic, da bi to naredili - 2. del

Se spomnite, ko smo se v prvem delu posvetili temu, da zaposleni ne vedo, zakaj naj bi nekaj naredili. Kar ta-
koj vam bom posredoval eno majhno skrivnost odlicnega vodenja ljudi: “Vsake toliko preverite, koliko se vasi
podrejeni zavedajo, kaj se od njih pricakuje.” Kako to naredite? Enostavno - na list papirja napisite 10 klju¢nih
stvari, ki jih pricakujete od svojega podrejenega in le-ta naj naredi enako (napise, kaj so klju¢na pri¢akovanja
po njegovem). Dogaja se namrec, da so razocaranja in nejevolja vodje, ker nekaj s strani sodelavca ni narejeno,
posledica tega, da pricakovanja niso usklajena. Prav zato priporo¢amo, da to poc¢nete (vsaj z vasimi klju¢nimi
sodelavci) redno - najmanj enkrat letno. In kaksni so priporoceni rezultati usklajevanja? Svetujemo vam, da
preberete ¢lanek Zakaj je koristno pripraviti listo pricakovanj delovnega mesta.

Danes bomo nadaljevali z naslednjim razlogom, ki je
prav tako pomemben. Se posebej v danagnjih casih je
recesija pogost razlog, da se zaposleni potrudijo “samo
toliko, kolikor je treba”.

Saj se mi ne splaca.

Kaj pa imam jaz od tega? Vec, ko delam, bolj sem utrujen,
pri placi pa se mi tako ne pozna.

Kje je tu smisel? Pa saj nisem nor, da bi delal za druge.

Na prvi pogled logi¢no. Pa vendar ni! Najprej se vprasaj-
mo: “Je placa nekaj, kar sodelavcu pripada, ali si jo mora
vsak mesec zasluziti?” Kaj se dogaja v glavah zaposlenih,
ki Ze vec kot deset let opravljajo svoje delo na istem delov-
nem mestu? Naceloma razmisljajo, da je placa nekaj, kar
jim pripada in zato se pogosto na placilni dan slisijo izjave:
“Glej, koliko place sem dobil. Pa saj ne mores verjeti.”

Danes je placa pri mnogih zaposlenih kot dihanje.
Samoumevna stvar, ki postane pomembna sele, ko se ustavi.

Dejstvo je - vsak si mora svojo placo zasluziti. Drzi, da ne-
kateri ne zasluZijo toliko, kot verjamejo, da si zasluzijo. A
zal je tako, da se danes kot motivator vse bolj postavlja v
ospredje dejstvo, da Clovek ima sluzbo in dela v podjetju, ki
ima jasno vizijo, da bo obstalo na trgu Se vsaj naslednjih 10
ali 20 let (kljub temu, da je to teZzko napovedati).

Kako torej reagirati v primeru, ko se zaposleni upirajo
opravljanju dela na visoki ravni u€inkovitosti in uspesnosti,
ker nimajo nekih posebnih koristi od tega? Priporo¢amo
6 kljuénih aktivnosti, med katerimi boste sami izbrali, kaj
boste poceli, da boste zadrzali visoko raven ucinkovitosti
0z. jo dvignili $e na vi§jo raven (majhne razlike so v tem, ali
ste del top menedZmenta ali srednjega menedZzmental:



1. Ce ste v top menedZmentu, potem poskrbite, da imajo
vasi srednji menedZerji ¢im vec uporabnih informacij
o tem, kaj se dogaja in kaksno je stanje narocil. Prav
tako preverite, kako je bila informacija prenesena na-
prej (moje osebno mnenje je, da se je v Gorenju zgodil
upor delavcev zaradi pomanjkljivega spremljanja, kaj
pocne srednji menedZment in kaksne informacije po-
sreduje naprej, zato je le-ta malce “po svoje” prenasal
informacije naprej do delavcev v prvi liniji).

2. Ce ste v srednjem mened?mentu se s sodelavci na se-
stanku redno pogovarjajte o tem, kaj se dogaja, kam
gremo, kaksno je stanje dela in narocil. Podajte jim po-
Stene informacije in naj vedo, kaj se dogaja. Omogocite
jim, da povedo svoje, da se vkljucijo v debato in Ce je
potrebno, se pogovorite o tem, kaksna bo situacija, ko
se bo recesija zakljuCila. Sprejmite ukrepe, s katerimi
bodo delavci dobili po zakljucku teZavnega obdobja veé
in imeli veC od svojega dela.

3. Pri motiviranju sodelavcev ne glejte samo z vidika ma-
terialnega, vkljucite tudi nematerialne oblike motivaci-
je. Spremljajte sodelavce, bodite dnevno z njimi v stiku
(Ce je le mogoce] in jih spodbujajte pri delu. Naj vidijo,
da vam ni vseeno za njih. Da niso le strosek, ampak
jih obravnavate kot ¢loveSka bitja, ki potrebujejo tudi
lepo besedo, v€asih tolazbo in predvsem priznanje, ko
se res potrudijo in naredijo nekaj odli¢no. V preteklosti
se je govorilo o konceptu “1-minutnega vodenja”, ki je
danes Se posebej aktualno. ISCite trenutke, v katerih se
boste zapisali sodelavcem v srce (ne samo v spomin na
plagilno listo).

4. Se posebej bodite pozorni na sodelavce, ki opravljajo
rutinsko delo in zaradi tega pogosto ne vidijo osebnega
zadovoljstva v opravljenem delu, kot je to pri drugih po-
drocjih - npr. prodajalec vidi zadovoljstvo stranke, na-
bavni referent se dobro “izpogaja” pri pogojih dobave
materiala, razvojni oddelek je zadovoljen z novo serijo
in podobno. Pri tistih delavcih, katerih delo samo po
sebi ni izpolnjujoce, poskrbite, da boste vi postali del
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tistega, kar bo sodelavcu dalo obCutek, da svoje delo
dobro opravlja. Ljudje vendarle prezivijo na delovnem
mestu tudi po 40 ur in vec in si zelijo, da jih v tem ¢asu
nekdo opazi, jim pove, kako delajo; da nekdo poskrbi za
njih in Ce je le mozno, da jim omogoci, da so pri svojem
delu vedno boljsi.

4. Ne dovolite izkoriséanja najboljSih in s tem dajanja po-
tuhe tistim, ki niso naredili svojega dela tako, kot bi mo-
rali. Saj vam je znano, kajne. Nekdo ne naredi necesa,
kar bi moral in seveda zato, ker stranka ¢aka, da dobi,
kar je narocila, naredite SAMI ali naredi NEKDO DRUG.
Tisti, ki ni naredil, ne Cuti nikakrsnih posledic. Tisti, ki je
naredil, pa nima od tega nobenih dodatnih koristi. Tukaj
vam lahko pomaga poslovni coaching. Pogovorite se s
sodelavcem, ki ne dela, kot bi moral in ga naudite, spre-
mljajte in dvignite na raven, da bo lahko v prihodnje sam
opravil doti¢no nalogo. Sicer se bo zgodba z izkoriS¢a-
njem vas ali drugih sodelavcev nadaljevala.

5. Poskrbite za jasno zavedanje vseh sodelavcev o tem, da
z odliénim opravljanjem svojega dela v tem trenutku za-
gotavljajo svojo varno prihodnost. To pomeni, da sicer
v tem trenutku ne morejo racunati na povisanje place,
dodatne nagrade ali bonuse, lahko pa racunajo, da bo do
tega prislo, ko bo organizacija uspesno poslovala tudi v
prihodnosti. In to spet v ¢asih konjunkture, ko bo prilo-
znosti za kompenziranje vlozenega truda dovol].

Kaj od tega boste uporabili, je vasa izbira. Priporo¢am
vam, da poskusite. Nikoli ne veste, kam vas bo pripeljala
dodatna skrb za vase ljudi. Lahko se vam zgodi, da vas
ljudje ne bodo imeli bolj radi, vas pa bodo prav gotovo bolj
spostovali. In Se en coaching nasvet:

“Ce Zelite, da bodo ljudje nekaj naredili za vas, boste mo-
rali vi najprej nekaj narediti za njih. In najbolj enostavna
stvar, ki jo lahko naredite je, da JIH POSLUSATE. Posta-
nite mojster poslusanja, pokaZite interes za njih in kar je
pomembno, si zabeleZite (ne pred njimi, pozneje v svoji
pisarni). Pogosto se zgodi, da menedzer v minutki pogo-
vora s sodelavcem na njegovem terenu izve vec, kot v 15
minutah pogovora v svoji pisarni.”

Ne verjemite mi na besedo. Poskusite in prepricajte se
sami. Kaksna je razlika med tistim, ki se je odloCil, da bo
postal odli¢en vodja in tistim, ki samo govori, da se je od-
locil? V tem, da tisti, ki se je odloéil, poskusi vedno kaj
novega in napreduje. Tisti, ki samo govori, pa vedno najde
izgovor, zakaj nekaj ne bi delovalo. Izbira je vasal!

Veliko uspeha in prijetnih dozZivetij s sodelavci vam Zelim.

WB\‘
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N AKRATKO

Podjetniki dostikrat zapostavljajo vir
financiarnja, ku mu tudi kriza le stez-
ka pride do Zivega - NEPOVRATNA
SREDSTVA EU!

DENAR JE POVSOD OKOLI VAS, SAMO PRAVO USMERITEV POTREBUJETE '

splosne gospodarske krize.

Kriza je med nami in casi so taki, da veliko - drugace zelo razvojno mislecih - podjetnikov in poslovnezev v
slabo voljo spravi Ze samo pomislek na nove investicije v opremo, ljudi ali v razvoj novih proizvodov/storitev.
Glavni cilj postane obdrzati pozicijo na trgu, ostalo pa se postavi na stranskKi tir, na boljSe ¢ase brez recesije in

Ani treba, da je tako. Kljub padajoéim bonitetnim oce-
nam, upadu ugodnih kreditov s strani bank ter mrkim
kratkoro¢nim projekcijam prihodkov in dobickov je na-
mrec denarja za razvoj, izobrazevanje, opremo itd. Se ve-
dno vec kot dovolj. Obstaja namrec dostikrat zapostavljen
vir financiranja, ki mu tudi kriza le steZka pride do Zivega:
nepovratna sredstva EU.

Kaj sploh so nepovratna sredstva EU in kako do njih?

Vecina je brez dvoma Ze slisala za ta fenomen, a le redki
ga poznajo, kaj Sele uporablja v praksi za doseganje la-
stnih koristi. Gre za neposredna placila neprofitne narave,
s katerimi EU ali posamezna drZava financira realizaci-
jo zelo razli¢nih tipov projektov, ki zasledujejo tako cilje
tistega, ki daje denar, kot tistega, ki denar prejme. Zelo
pomembno je, da razumemo naslednje:

m da gre za sredstva “neprofitne narave”, kar pomeni, da
vam tekom projekta sofinancirajo samo stroSke na pro-
jektu (in to vecinoma ne v 100% znesku), dobicek pa lah-
ko imate Sele po zaklju¢ku projekta, ko trzite rezultate
projekta (ti ostanejo v vasi lasti po zaklju¢ku projekta)

m da boste denar dobili le za projekte, ki so usklajeni z
razvojnimi prioritetami in ne za vsako idejo, ki se poraja
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m da to, da gre za "nepovratna” sredstva ne pomeni, da
vam jih ne bo treba vracati, v primeru, ko ne izpolnite
vseh zahtev razpisovalca v fazi izvajanja projekta.

Ce ste do sedaj mislili, da so nepovratna sredstva samo
za tiste, ki imajo “zveze in poznanstva”, vam lahko mirno
zagotovimo, da to nires! Kar je res, je to, da je pridobivanje
nepovratnih sredstev proces, ki ga je potrebno vgraditi v
samo kulturo organizacije. Prijavljati se je treba kontinui-
rano, ker edino tako lahko pri¢akujete rezultate. Spreme-
niti morate pogled na podjetje, paziti na bilanco, narediti
strateSke dokumente in vzpostaviti ustrezno kadrovsko
sestavo, ki vkljuCuje tudi visoko izobrazene ljudi. Kar ste
mogoce do sedaj poceli na pamet oziroma “po oblutku”, je
treba sedaj konkretizirati v obliki ustreznih dokumentov.
Skratka, stvari se je treba lotiti nadvse resno in ambicio-
zno, ne glede na velikost vaSe organizacije.

S profesionalno pomocjo do uspesno dosezenih ciljev

A'imeti dobro organizacijo, ki je usmerjena v kontinuirano
¢rpanje nepovratnih sredstev, dobro projektno idejo, vizijo
in drznost dostikrat ne bo dovolj. Konkurenca je prehuda,
proces priprave dokumentacije velikokrat prezapleten in
Casovno potraten, zahtevano znanje o tem, kako sistem
deluje pa prezahtevno, da bi bilo to lahko samo po sebi
dovolj. In ¢eprav vam nihce ne more zagotoviti uspeha




na posameznem razpisu, lahko s strokovno pomocjo dvi-
gnete verjetnost uspeha [in pridobitve finanénih sredstev)
z obi¢ajnih 15-20% na 50% in vel. Ali povedano drugace:
velikokrat je med uspehom in neuspehom pri pridobivanju
nepovratnih sredstev zelo tanka ¢rta, ki vam jo strokovna
pomo¢ lahko pomaga ucinkovito prestopiti. In tu nasto-
pimo mi - RR & CO. Raziskave, razvoj in prenos znanja
d.o.0., danes vodilnem svetovalnem podjetju v Sloveniji na
podrocju nepovratnih sredstev.

Pri RR & CO. se ze polno desetletje specializiramo v pri-
dobivanju nepovratnih sredstev tako za nase stranke kot
tudi zase. V tem casu smo ustvarili zakladnico znanja in
prakti¢nih izkuSenj iz podro¢ja pridobivanja nepovratnih
sredstev ter bogastvo izkusenj iz prakse. Preizkusili smo
se vvsem in izkusili vse. Od leta 2001 smo realizirali ve¢
kot 20 lastnih mednarodnih in nacionalnih projektov, kjer
smo bili vkljuceni, ali kot koordinatorji projekta, partnerji
na projektu, ali kot zunanji strokovnjaki ter sodelovali pri
pripravi ve¢ kot 100 projektnih prijav. Do danes smo izvedli
tudi preko 170 seminarjev in delavnic na temo pridobivanja
nepovratnih sredstev v Sloveniji in v tujini ter 6 prakti¢nih
Sol [vsaka v trajanju 92 Solskih ur) na temo praktic¢ne pri-
prave projektnih prijav na razpise nepovratnih sredstev.

Ce imate dobro projektno idejo, a hkrati pomanjkanje iz-
kusenj, brez skrbi. Z veseljem vam bomo pomagali pri:

m iskanju pravih razpisov za vase projekte;

m  kontroli kvalitete vasih projektnih idej in projektnih prijav;
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m celoviti pripravi vasih projektnih prijav na razpise
evropskih in nacionalnih skladov;

m vodenju vasih projektov [vodenje (strogkovne) doku-
mentacije, priprava financ¢nih porocil, priprava na revi-
zijo) - poskrbimo za to, da vsa obljubljena sredstva na
koncu tudi res dobite;

m svetovanju glede dviga absorpcijskih sposobnosti v vasi
organizaciji (kako se organizirati znotraj organizacije,
da ste v stanju sistematsko pocrpati ¢im vec nepovra-
tnih sredstev).

Zaklju¢na misel

Naj vas trenutno krizno obdobje ne odvrne od tega, da raz-
misljate napredno. Denarja za financiranje vasih idej (pa
naj bodo Se tako grandiozne) je dovolj. Vse kar morate ve-
deti je to, kje ga iskati in kako ga ucinkovito porabiti, ko
ga enkrat najdete. Izkusnje iz prakse so pokazale, da bo-
ste pri tem veliko bolj uspesni s podporo strokovnjakov -
prekaljenih veteranov iz bitk za nepovratna sredstva, ki jih
imamo v RR & CO. dovolj tudi za najbolj zahtevno stranko.

Ce vas torej zanimajo nepovratna sredstva za kaksnega
od vasih projektov, a vas obenem premalo izkuSenj na tem
podro¢ju odvraca od tega, da bi poizkusili, se obrnite na
nas in vodili vas bomo skozi cel proces od zacetka do kon-
ca na nacdin, ki vas bo navdusil za prijavo vedno novih pro-
jektnih prijav. Zato smo tukaj tako mi kot tudi nepovratna
sredstva EU. Da vam pomagamo dosedi vase cilje.

* delavnica Kako napisati dober projekt za 7.0P (8. - 9.10.2009),

Z ZNANJEM IN IZKUSNJAMI DO
NEPOVRATNIH SREDSTEY

RR & CO. d.o.o. je svetovalno podjetje in vodilna raziskovalno razvojna organizacija na podrocju

pridobivanja in kori§¢enja nepovratnih sredstev. V tej dejavnosti smo prisotni Ze vec kot 10 let.

Nasi strokovnjaki razpolagajo s poglobljenim znanjem in izku$njami na podrocju administrativno
finanénih vidikov pridobivanja nacionalnih in evropskih nepovratnih sredstev.

SEMINARJI'IN DELAVNICE: Za vse, ki se se ukvarjale s projekti in pridobivanjem nepovratnih sredstev, in za vse,
ki se ste zacetniki na tem podrocju, smo pripravili pester izbor 4 in 8-urnih izobraZevanj:

ROJ

KN e« WLEDGE
CENTAE

SOLUTIONS. FOR GRANTED.
RR & CO. d.o.o.

Dunajska cesta 20
1000 Ljubljana

tel.: 01/ 432 41 91
fax: 017431 71 48
seminar@ rr-co.eu

* delavnica Kako napisati dober projekt za nacionalne razpise in strukturne sklade (15. - 16.10.2009),

www.rr-co.si ali nas kontaktirajte.

=
* seminar Sodobne metode projektnega vodenja mednarodnih projektov (12.11.2009), Mt —
* seminar Kako uspesno koordinirati partnerje na projektih za 7.0P (19.11.2009) 7

-
ter druga izobraZevanja, katerih pregled najdete na nasi spletni strani www.rr-co.si. Prijave Ze sprejemamo! b .’r_,

IZOBRAZEVALNI ABONMA: Ce vnaprej zakupite udeleZbo na izobraZevanjih v skupnem obsegu 12 ali 20 ur, boste do znanja prisli po
ugodnejsi ceni. V primerjavi z rednimi kotizacijami boste prihranili 50 EUR ali kar 150 EUR. Za podrobnosti obiscite naso spletno stran

KONTINUIRANI DOSTOP DO ZNANJA: Nudimo vam paket storitev, ki celovito obravnava podrocje nepovratnih sredstev: za 100 EUR mesecno
(1200 EUR + ppv letno) vam nudimo 20 svetovalnih ur, obvestila o razpisih in popuste na ostale storitve. Za podrobnosti nas kontaktirajte ali
obis¢ite naso spletno stran www.rr-co.si.

efamt

RS KN e WLEDGE CENTAE EUxPARTNEAS
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’ Avtorja: Spela in Branko Zunec
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CAS JE, DA TUDI VI ZAPISETE SV0JO STRATEGIJO

Zelite voditi, slediti ali se posloviti?

se boste priblizali tem zadnjim?

Dejstvo je, da vec, kot 60 odstotkov vseh pripravljenih strategij propade oziroma ostane nekje v preda-
lu. Nadaljnjih 20 odstotkov jih ne uspe zaradi nerealno postavljenih ciljev in nezmoznosti uresnicitve
napisanega. Tako v resnici uspe manj kot 20 odstotkov vseh postavljenih strategij. Bi radi vedeli, kako

¢lanku vas bomo sistemati¢no vodili skozi korake, kaj

bi moral dokument razvojna strategija obsegati. Spo-
znali bomo modele, jih razlozili in vam dali nasvet, kako
se lotiti doloCene analize. Ko boste vse toCke obdelali, si
boste ustvarili jasno sliko o vaSem podjetju, panogi, va-
Sem poloZaju na trgu, vasih izdelkih, kupcih in konkuren-
tih. Clanek in orodja so posebej primerna za manj$a pod-
jetja, ki navadno niso sposobna vecjih investicij za najem
zunanjih strokovnjakov, ki bi pripravili razvojno strategijo
organizacije, hkrati pa njihovo lastno znanje o samostojni
postavitvi razvojne strategije ($e) ni celovito.

Razvojna strategija je osnovni dokument obstoja in delo-
vanja vsakega podjetja 0z. organizacije. V svojem bistvu
zdruZuje vizijo, poslanstvo in vrednote podjetja, kratko- in
dolgorocne cilje ter konkretne akcijske nacrte (delne ali
podrocne strategije], kako te cilje doseci. Pri tem imamo
v mislih navodila, kako delati in graditi odnose, da bomo
jutri obstajali in da bomo Se mocnejsi ter kompetentnejsi
v o¢eh nasih strank. Razvojna strategija je dokument, ki
ga naj bi imelo vsako podjetje oziroma organizacija (velja
tudi za javni sektor). A praksa je pogosto drugacna. Cetudi
ste manjSe podjetje, vam svetujemo, da investirate nekaj
vasega Casa in se poglobite v bistvo svojega posla ter na-
stavite smernice za prihodnje poslovanje.

Namen oblikovanja razvojne strategije je poenotiti po-
gled vodstva na klju¢na podrocja in priloZnosti za razvoj
podjetja v prihodnosti. Saj veste, kaksna je razlika med
razprSeno energijo in laserjem. Razvojna strategija je kot
“laser”, saj se ciljno zdruZijo znanje, izkusnje in energija
vseh zaposlenih za doseganje klju¢nih ciljev v prihodnjih
3-5-ih Lletih.

Gre za sistemati¢ni postopek dejavnosti in nalog v okviru
planiranja, ki nam pove, kako usmeriti podjetje ter katero
politiko vodenja ubrati.

S preprostejSimi besedami bi razvojno strategijo opredelili kot:

m Kam bi radi spravili naso organizacijo in posel na daljSi
rok? [usmeritev za naslednjih 3-5 let)

m Na katerih trgih bomo delovali in kakSne aktivnosti te
trgi zahtevajo? (trzna pozicija, domet)

m  Kako bo nas posel uspeval bolje kot konkurenéni posli
na trgih? (prednosti)

m Kateri resursi (vedline, premoZenje, finance, zveze,
strokovne kompetence, spretnosti] so zahtevani za
uspeh na trgu? (resursi)

= Kateri eksterni vplivi iz okolja zadevajo vas posel? (okolje]

m  Katere so vrednote in pricakovanja tistih, ki imajo moc
v poslu? (delezniki)

Z zgornjimi vprasanji se v vecjih korporacijah ukvarja po-
drocje strateskega menedzmenta, ki sprejema “strateske
odlocitve”. Vse to je usklajeno z upravo oziroma vrhnjim
vodstvom organizacije.

StrateSko nacrtovanje zahteva delovanje na treh kljuénih
podrocjih in je sestavljen iz osmih korakov (glej sliko)

1. Upravljanje dejavnosti podjetja kot naloZbenega portfelja;

2. Ocenjevanje prednosti vsake dejavnosti z uposteva-
njem stopnje rasti trga, poloZaja podjetja in njegove
prilagojenosti temu trgu;

3. Oblikovanje strategije




Zunanje okolje
(analiza priloznosti [
& nevarnosti)
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Poslanstvo

Opredelitev
podjetja ciljev —

Opredelitev
strategije | >

- . Povratna
Opredelitev Uresnicitev . "
| informacija

programa

& nadzor

Notranje okolje
(analiza prednosti
& slabosti)

S pripravo poslanstva, politike, strategije in ciljev vodstvo
postavi okvir, znotraj katerega oddelki in/ali poslovne eno-
te pripravijo svoje nacrte. Vodstvo podjetij se ukvarja s Sti-
rimi aktivnostmi nacrtovanja:

MNafrtovanje Uresnifevanje
MNafrtovanje na — Organiziranje

ravni korporacije
l Uresnifevanje

»| Matrtovanje na
ravni oddelka

|

— |  MNafrtovanje na

strategijo lahko peljali k skupnemu cilju in uspehu. Zato
se podjetja pogosto odloijo za zunanjega strokovnjaka
oziroma podjetje, ki jim pomaga pri postavljanju strate-
skih usmeritev in jih vodi do tega, da se lazje poenotijo o

teh usmeritvah. Klju¢-

Nadziranje nega pomena je, da se

vrhnje vodstvo 100-od-

—= Merjenije stotno strinja z razvoj-
rezultatov

no strategijo, sicer se
l boste uvrstili med tistih
prvih 60 odstotkov.

ravni poslovne
enote

}

—=| MNafrtovanje na
ravniizdelka

Diagnoza
rezultatoy ORGANIZACIJSKA
l STRUKTURA
lzvajanje Prvi korak pri posta-
korektivnih vljanju razvojne strate-
ukrepowv gije v operativnem po-

gledu je, da si naredite
organizacijsko struktu-
ro vasega podjetja. Pri
tem razdelite kljucne
oddelke podjetja kot
| so: vodstvo, proizvo-

KDO JE ODGOVOREN ZA PRIPRAVO RAZVOJNE
STRATEGIJE PODJETJA?

Ekipa, ki je odgovorna za pripravo razvojne strategije, je
navadno sestavljena iz vrhnjega vodstva. Le to naj biimelo
jasno vizijo, kaj podjetje dela in kam bi se Zelelo v priho-
dnosti razvijati. Predlagamo, da si vodstvo podjetja, ko Zeli
postaviti strategijo oz. dopolniti obstojeco, organizira te-
denska srecanja in takoj v zacetku pripravi plan dela (kaj
bodo obdelali na posameznem srecanju). Na srecanijih pri-
pravite ali dopolnite v nadaljevanju predstavljene modele,
ki vas vodijo pri opravljanju vasega posla. Gre za odvijalno
organizacijo (kako se odvija delo s strankami - od narocila
do izdobave) kot tudi organizacijsko strukturo (kako smo
med seboj povezani in organizirani za ¢im boljsi pretok in-
formacij). Ker gre za prihodnost, za katero ne vemo, kaj bo
prinesla, lahko pri vodstvu pride do razhajanj v mnenjih.
Pomembno je, da se vodstvo sooéi s temi razlicnimi pogle-
di ter jih poenoti, saj bodo podjetje le z jasno postavljeno

dnja, nabava, prodaja,
razvoj, finance, kadri
idr. v neko strukturo (glej primer linijske organizacijske
strukture na naslednji strani).

Pri oblikovanju organizacijske strukture morate uposte-

vati naslednje Stiri prvine:

m  Specializacijo: Specializacija je proces opredeljevanja po-
sebnih nalog in njihovo dodeljevanje posameznikom ali de-
lovnim skupinam, ki so usposobljeni za njihovo izvrSevanje.

®  Standardizacijo: Standardizacija opredeljuje organiza-
cijske postopke tako, da vsak zaposleni opravlja svoje
delo na enotni in konsistentni nacin.

m  Koordinacijo: Koordinacija so formalni in neformalni

postopki povezovanja aktivnosti, ki jih izvajajo loCeni
posamezniki ali skupine v organizaciji.

= Avtoriteto.
Organizacijska shema je lahko bolj splosna ali nadrobna.

S shemo lahko prikazemo oddelke, delovne skupine in de-
lovna mesta v organizaciji. V sploSnem nudi organizacijska



VODENJE

shema Stiri glavne informacije o strukturi organizacije:

1. Naloge - shema prikazuje podrocja razlicnih nalog
znotraj organizacije.
2. Podrazdelitve - vsak predal prikazuje oddelek v orga-

nizaciji, ki je odgovoren za doloCeno podrocje dela.

3. Ravni menedZmenta - shema prikazuje upravljalno-
vodstveno hierarhijo od predsednika uprave do raz-
licnih oddelénih menedzerjev. Oddeléni menedzerji so
navadno neposredno podrejeni istemu posamezniku,
ki je za hierarhijsko stopnico vi$je, in so z njim tudi ne-
posredno povezani.

4. Linije avtoritete. Navpi¢ne povezave prikazujejo, kateri
poloZaji so nadrejeni drugim.

Ena od prednosti organizacijske sheme je, da prikazuje,
kako se deli celotne organizacije drug drugemu prilagaja-
jo inv kakSnem odnosu so njihove naloge do celotne orga-
nizacije. Tako lahko vsakdo vidi, kdo komu poroca in kam
se lahko obrne, kadar prihaja do teZav. Shema menedzer-
jem tudi pomaga, da odkrivajo razpoke v pristojnostih ali
podvajanju nalog v organizaciji.

Organizacijskih struktur je veC vrst. Prikazali vam bomo
eno za laZje razumevanje (v stroki ji pravimo linijska she-

ODVIJALNA ORGANIZACIJA

EEEEE

T

POSLANSTVO, VIZIJA IN VREDNOTE

Vsako podjetje je ustanovljeno z nekim namenom (po-
slanstvom] in ima neko predstavo, kam se Zeli razviti v
prihodnosti (vizija). Ker so duSa podjetja zaposleni, ki

direktor

| |

nabava ‘ prodaja ‘

| |

D ool

ma). VeC razli¢nih struktur pa najdete v knjigi Manage-
ment (avtor Stane MoZina in drugi na strani 382).

ODVIJALNA ORGANIZACIJA

Ko ste pripravili organizacijsko strukturo, morate oprede-
liti Se, kako v zaporedju poteka delo vasega podjetja. Da
ne bi na dolgo in Siroko razlagali, bomo kar podali primer
s sliko, ki bo najbolj nazorno prikazala primer odvijalne
organizacije. Poglejmo si nakupni proces:

|

finance ‘ kadri ‘

bodo to poslanstvo uresnicevali in sledili viziji, moramo
doloé¢iti tudi smernice, kako se bodo zaposleni vedli (vre-
dnote), da bodo razvijali in krepili odnose interno znotraj
podjetja in eksterno s strankami, dobavitelji in ostalimi
poslovnimi partner;ji.

Cez &as se poslanstvo lahko spremni, da izkoristi predno-
sti novih priloZnosti ali se odzove na nove trzne razmere.
Pri obravnavanju poslanstva si mora podjetje odgovoriti na
naslednja vprasanja:

Za vrednote Je priporocljivo, da podpirajo vizijo in poslanstvo podjetja.
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m Kajje nasa dejavnost?

®m  Kaj naj bi bila nasa dejavnost?
m  Kaj bo nasa dejavnost?

m Kdo je kupec?

m  Kaj pomenivrednost za kupca?

®m  Kaj naj bo nasa dejavnosti?

Kljub temu, da zvenijo vprasanja zelo preprosto, so med naj-
teZjimi vpraganji, na katera si more podjetje odgovoriti. Ce
Zelite biti uspesno podjetje dolgoro¢no, si morate nenehno
zastavljati ta vprasanja in iskati njihove odgovore premisljeno
in temeljito.

Jasno in premisljeno opredeljeno poslanstvo daje zapo-
slenim obcéutek skupnega namena, smeri in priloZnosti.
Opredelitve poslanstva so najboljSe, kadar jih vodi vizija,
skoraj “neuresnicljive sanje”, ki dajejo podjetju obCutek
skupnega namena, smeri in priloZnosti. Poslanstvo naj bo
kratko in jedrnato.

Za vrednote je priporocljivo, da podpirajo vizijo in poslan-
stvo podjetja. Za lazje razumevanje si vzemimo nabor vre-
dnot nasega podjetja, ki smo si jih postavili in jih sledimo
pri odnosih s strankami:

PoStenost - "Naredimo to, kar obljubimo”

Doslednost - “Naredimo vse, kar obljubimo”
Profesionalnost - "Vedno boljSi v vsebini in izvedbi”

Prijaznost - “Skrbimo za vsako stranko posebe;

Dodana vrednost - “Stranka dobi ve¢, kot placa”

BMC International VODENJE in PRODAJA / september & oktober 2009
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Verjamem, da ste dobili dovolj informacij, da malce pre-
mislite o vasi razvojni strategiji in prihodnosti vase organi-
zacije. Naslednji¢ bomo nadaljevali s SWOT analizo, stra-
teskimi mapami in ostalimi orodji, s katerimi si pripravite
razvojno strategijo, v katero boste lahko resni¢no verjeli in
se uvrstili v tistih manj kot 20 odstotkov, ki jim uspe!

Literatura: Arhiv BMC, Kotler: Marketing Management,
MoZina in drugi: Management

Kaksne so koristi razvojne strategije v praksi, smo
povprasali g. Kristijana Petka, izvrSnega direktorja

podjetja Klima Petek d.o.o0., kjer so razvojno strate-
gijo postavili v letu 2007:

Leta 2007 naredili strateski dokument: Vizija in razvoj-
na strategija 2007 - 2010. Odlocili smo se, da k sodelo-
vanju povabimo zunanjega strokovnjaka in zahvaljujoc
dobremu mentorstvu ekipe BMC, smo narediliiziemno
prakticen dokument. Napisali smo popolno vse ideje,
jim doloCili prioritete, odgovorno osebo in seveda rok.
Brez tega dokumenta, bi mogocCe, zaradi trenutnih
prioritet, na kaksne cilje “pozabili”.

Vsako leto organiziramo konferenco, na kateri vsem
zaposlenim predstavimo trenutno stanje izvedenih
ciliev in cilje za prihajajoce leto. Vodstvo prakticno
nima moznosti, da kaksnega cilja ne bi realiziralo oz.
ga pometlo pod preprogo. To je iziemno pomembno v
podjetjih, ki ga vodijo bodisi sam lastnik oz. veC last-
nikov. Prepricani smo, da je odgovornost vodstva do
zaposlenih najvecja motivacija. Vodstvo mora biti vzor
vsem zaposlenim.

Do danasnjega dne smo prakticno realizirali vse cilje
razen dveh, ki imata vzrok v trenutni gospodarski
situaciji, njuna realizacija je prestavljena na pricetek
naslednjega leta.

Preprican sem, da bomo naslednje leto naredili nov
dokument za obdobje 2010-2012.

Y
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avtor: Ekipa BMCI

Zakaj je koristno ...

.. PRIPRAVITI LISTO PRICAKOVANJ DELOVNEGA MESTA?

Verjetno se vsak izmed nas spomni, kako je bilo, ko smo
nastopili svoj prvi dan v sluzbi? Bili smo polni adrenali-
na, radovedni, tudi nasa pri¢akovanja so bila velika. Zani-
malo nas je kako poteka delo, ki ga bomo opravljali, kdo so
sodelavci, kje bomo imeli svoje delovno mesto ipd.

Enako se pocutijo tudi vasi novi sodelavci, ki se velikokrat
sprasujejo “Kaj se od mene pricakuje?”. Prav gotovo pa
se to sprasujejo tudi ostali sodelavci, pa naj bodo v vasem
podjetju ze 5, 10 ali 15 let.

Kot vodje morate vedeti, zaka] potrebujete novega sode-
lavca in kaj so naloge, ki jih bo opravljal - pricakovanja.
Nato te naloge oz. pricakovanja razdelimo med:

m  Prioritete 1 oz. A, ki so klju¢ne naloge zaposlenega in
so razlog, da imate zaposlenega v podjetju [npr. prido-
bivanje strank, priprava ponudbe, klici strank ...]

m Prioritete 2 oz. B, ki so dodatne naloge, ki jih zaposleni
opravlja [npr. administracija, pisanje ¢lankov, urejanje
baze kontaktov ...

Vsakemu zaposlenemu morate Ze na zaCetku, v fazi uva-
janja, povedati, kaj so njegove klju¢ne naloge in prioritete,
na katerih bo delal. Tako boste lazje uvedli zaposlenega
in tudi spremljali njegov napredek ter uspesnost. Namrec
velikokrat so vodje razoCarani, kadar ni narejeno nekaj,
kar je za vas prioriteta 1, za vaSega sodelavca pa prioriteta
2. Zato je potrebno, da ste v pri¢akovanjih usklajeni.

Se vam je Ze zgodilo, da so vasi zaposleni “zanemarjali”
prioritete 1, ker so jim bile prioritete 2 ljubSe opravilo?
To se pogosto dogaja, kadar vodja in zaposleni nimata
usklajenih pogledov na prioritete in prihaja do razhajanj.

Priporocamo vam, da tako vi, kot vasi zaposleni zapiSete,
kaj je top 10 prioritet, na katerih dela posamezen sode-
lavec in se skupaj z njim uskladite. Tako, da bo zaposleni
tocno vedel, kaj so prioritete, na katerih dela in si bo tako
tudi lazje planiral delovni dan. Prav tako boste tudi vi kot
vodje imeli manj dela s “kontrolo” zaposlenih, saj bodo
tocno vedeli, kaj je 1. naloga, ki se je bodo lotili in tudi,
kaksen je vrstni red vseh ostalih nalog.
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Naj vas ne preseneti dejstvo, da je vecina ljudi “razo-
Caranih” nad odstotkom prekrivanja prioritet. V dobrih
podjetij je odstotek prekrivanja prioritet med 40 in 50
% (5 od 10 prioritet), v zelo dobrih podjetjih je moZen
odstotek tudi do 80% (8 od 10 prioritet), le redko je od-
stotek prekrivanja 100%.

Zakaj je torej koristno pripraviti listo pricakovanj?

m Zaposleni bodo to¢no vedeli, kaj so njihove naloge in
katere od njih so prioritetne.

m Vi kot vodje boste imeli pregled nad tem, kaj kdo dela, saj
lahko prihaja do podvajanj nalog ali do ne opravljanja nalog.

m Potrebno bo manj “kontrole” z vase strani.
m Zaposleni se bodo pocCutili koristne, saj bodo videli, kaj

vse naredijo, da prispevajo k uspesnosti podjetja; po-
sledi¢no bodo pridobili tudi na samozavesti.

Pregovor pravi: “Vsak dan je priloZnost za nekaj novega”.
Danasnji dan je odlicen, da zaposlene prosite, da vam na-
pisejo listo prioritetnih nalog, ki jih opravljajo.




avtorica: mag. Irena DezZelak . AKADEMIJA VEDENJA

UMETNOST INTELIGENTNEGA KOMUNICIRANJA

Brez ustreznih delovnih rezultatov ali kakovostnih izdelkov in storitev
so vsa prizadevanja za pridobivanje prijateljev in zaveznikov v poklic-
nem zivljenju le malo vredna. Prvi pogoj za dobre odnose je poslovna
profesionalnost. Vendar sama po sebi Se ni dovolj. S stalis¢a kupca je
visoka kakovost izdelkov in storitev samoumevna in jo pricakuje. lz-

delki in storitve si postajajo vedno bolj podobni in jih je zato mogoce

zamenjati oziroma nadomestiti.

Za ustvarjanje in ohranjanje posebnih odnosov potrebujemo znanje in spretnosti, ki pre-
segajo strokovnost. Potrebujemo umetnost inteligentnega komuniciranja. To je najboljsi
in najucinkovitejsi nacin komuniciranja, ki nam lahko pomaga pri izgradnji posebnih od-
nosov s sodelavci in nasimi poslovnimi partner;ji.

Inteligentno komuniciranje omogoca, da drugi doZivljajo komuniciranje in sodelovanje z nami kot
uspeh in iziemen dogodek, ki daje ne le profesionalne izdelke in storitve, ampak tudi energijo, odlo¢-
nost in pogum. Opisemo ga lahko kot izostren obcutek za medcloveske odnose. To je sposobnost, da
s svojim vedenjem in nastopom druge navdusujemo, jih pridobivamo za svoje zamisli in jih pozitivno
spodbujamo. Znati komunicirati tako, da se ljudje v nasi druzbi dobro pocCutijo, je umetnost, ki jo ob-

vladajo le redki.

Nad kakovostjo svojih poslovnih odnosov se vecina ljudi zamisli Sele takrat, ko v odnosu s sodelavcem
ali poslovnim partnerjem nastanejo tezave. Zato naredimo vse, da bomo svojim sodelavcem in poslov-
nim partnerjem koristni sogovorniki. Kakovost odnosov odlocilno vpliva na kakovost Zivljenja ter na
uspesnost tako v sluzbi kot v zasebnem Zivljenju.

Temeljno nacelo inteligentnega sporazumevanja je: Kar dajemo, se nam vraca!

Oglejmo si prednosti dobrih osebnih odnosov na primeru:

Direktorja vecje Zivilske trgovine poklice eden njegovih najpomembnejsih kupcev, s ka-
terim Ze vec kot dvajset let prijateljsko sodeluje. Kupec mu z obZalovanjem sporoca, da
bo v prihodnje moral kupovati pri drugem ponudniku, ker je cenejsi, pa ceprav prodaja
blago slabse kakovosti.

Kako se je odzval direktor Zivilske trgovine? Ni zacel vzdihovati, ampak je izrazil razumeva-
nje. Ves cas pogovora je bil vljuden in prijazen. Ko je bil pogovor koncan, je skocil v avto, kupil
cudovit Sopek roz in se odpeljal k [nekdanjemu) kupcu. Izrocil mu je roZe in se zahvalil za
dolgoletno prijetno sodelovanje. Kupec ni mogel verjeti!

Cez tri mesece [nekdanji] kupec poklice in pravi: “V nasem podjetju smo se odlo¢ili, da bomo
spet kupovali pri vas. Drugi ponudnik je morda res nekoliko cenejsi, kot skupina ljudi pa je v
primerjavi z vami resnicno neznosen. "

Nacelo je jasno. Visoka raven odnosov razveljavlja pravila igre!
“Kadar so vse stvari enake, jih ljudje kupujejo pri prijateljih.

Kadar vse stvari niso povsem enake, jih se vedno kupujejo pri prijateljih.”
(Mac Macormac)
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POZITIVNA NARAVNANOST V PRODAJI

| Olga Jeras in Mateja Vodopivec

Definicija pozitivne naravnanosti je dokaj enostavna: “To je vasa odlolitev glede vasega nalina
misljenja, da pokaZete pozitivno naravnanost in reagirate pozitivno.” Slisi se enostavno, pa vendar
smo ljudje. Morda se tudi vi sprasujete. ali je moZno, da smo ves Cas pozitivni.

KAJ PRODAJA - CENA ALI PRODAJALEC

| Spela Zunec

V prejsnji Stevilki revije Vodenje in Prodaja smo se obsSirno razpisali o ceni kot sestavnemu in
neizogibnemu delu posla. Seveda je cena pomembna, v anketi, ki smo jo izvedli pa smo ugoto-
vili, da nizka cena ni edini pogoj za nakupno odlocitev.

POGAJANJAV PRODAJI

| Nina Valiser
Kaj je namen pogajanj? Nas cilj, ki ga s pogajanji Zelimo doseci je "WIN - WIN" situacija. Torej
obe strani (stranka in prodajalec) se morata sporazumeti o ceni in drugih pogojih prodaje.

PREPOZNAJMO PRILOZNOSTI ZA NETWORKING

| Mateja Vodopivec

V prvem delu revije pri Vodenju ste lahko brali o mo&i mrezenja (networkinga). Kar tam nismo
zajeli, so nasveti, kje lahko izvajamo nase mrezenje. PriloZnosti za mrezZenje je veliko in se jih
marsikdaj sploh ne zavedamo.

PRODAJA PO AVSTRIJSKO
| Ekipa BMC

V prejsnji Stevilki revije smo se posvetili dodatni prodaji, ki smo jo doziveli v Londonu. Glede na
to, da smo prepricani, da lahko dobro prodajno prakso srecamo kjerkoli, smo se tokrat odlocili,
da obis¢emo avstrijske prodajalce.

ZAKAJ JE KORISTNO ...
| Ekipa BMCI

... Zahvaliti se strankam?




. PRODAJA

N AKRATKO
avtorici: Olga Jeras & Mateja Vodopivec

Bodite pozitivno naravnani in
stranke se bodo rade vracale
prav k vam!

i

POZITIVNA NARAVNANOST V PRODAJI

) Definicija pozitivne naravnanosti je dokaj enostavna:

“To je vasa odlocitev glede vasega nacCina misljenja, da
pokaZete pozitivno naravnanost in reagirate pozitiv-
no.” Slisi se enostavno, pa vendar smo ljudje. Morda se
tudi vi sprasujete. ali je mozZno, da smo ves cas pozitivni.
Na to vprasSanje si lahko odgovorite sami. Lahko pa
vam zaupam, da je moj odgovor NE. Sigurno so le red-
ki med nami, ki so lahko ves €as pozitivni. Vsekakor
pa se nas vecina zaveda, kako pomembna je pozitivna
naravnanost in kako smo veseli, ko nas nekdo prijetno
pozdravi, se nam nasmeji ali pa nam zgolj nekaj pove
na prijeten nacin.

"4

Zanimivje star citat Aldous Huxley, ki govori prav o tem, kar usmerja naso naravnanost: “Ne gre zato, kaj se vam zgodi,
vendar, kako ravnate s tem, kar se vam je pripetilo.”

ZA ZACETEK ...

Veste, kakSna je vaSa naravnanost? Za vas smo izbrskali kratek test, ki je sestavljen iz treh delov in s katerim lahko ocenite
svojo naravnanost. Zacne se s samooceno, ki jo lahko kasneje primerjate z rezultati testa.

Kaksna je vasa definicija pozitivne naravnanosti?

V kolikih procentih je vas uspeh odvisen od vase pozitivne naravnanosti? (vsako kategorijo ocenite od 0 do 100%,
skupaj torej do 400%)

Pri posluganju %
Pri komunikaciji %
Pridelu s strankami %
Pri delu %
SKUPAJ %

Kako ocenjujete svojo pozitivho naravnanost?

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
zelo slabo zelo dobro

Vpliva vasa naravnanost na ton glasu in ravnanje z drugimi ljudmi?

o DA

o NE

Koliko ur izobrazevanja na podrocju pozitivne komunikacije ste imeli?
V osnovni Soli S e nic

V srednji Soli S e nic

Na fakulteti S e nic

V sluzbi e nic
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NAVODILO: Obkrozite Stevilko, ki opisuje vase trenutno situacijo.
1 =vedno alidnevno 2 =pogosto 3 =vcasih 4 =redko 5 =nikoli

Gledam porocila na televiziji.

Govorim o porocilih.

Pustim, da slabo vreme vpliva na mene in o tem govorim.
V¢asih sem jezen vec kot eno uro.

Ko gre nekaj narobe, is¢em krivdo pri drugih.

Ko gre nekaj narobe, ocitam sam sebi.

Svoje tezave nosim na delo.

V sluzbi govorim o svojih tezavah.

S N N S U T
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Svoje sluzbene skrbi jemljem s seboj domov.

NAVODILO: Obkrozite stevilko, ki opisuje vase trenutno situacijo. Pozor - Stevilke so obrnjene!
1 =nikoli 2=redko 3=vfasih 4 =pogosto 5 =vedno ali dnevno

Sem entuziastien Clovek.

Vedno sem srecen.

Pozornost posveCam vsemu, kar je dobrega.

Obicajno govorim o tem, kar je dobro.

Povem, zakaj imam ljudi in stvari rad in ne obratno.

Vedno se trudim, da bi prepoznal priloZnost v slabem rezultatu.
Oprostim ljudem, ki so me prizadeli ali uzalili.

Ce ne morem redi ni¢ pozitivnega, ne re¢em nic.

Sam se spodbujam.

Uporabljam pozitivno komunikacijo. Izogibam se izrazom: ne morem / ne znam.
Imam pozitivno lastno podobo.

Sprejemam odlocitve, ki gradijo mojo pozitivho naravnanost.
Drugim brezpogojno pomagam.

Mocneje me motivira pomagati drugim ljudem, kot zasluZiti.
Veckrat spodbujam druge na poti do uspeha.

Srecen sem v svoji koZi in s svojim Zivljenjem.

Vsak dan delam na svoji naravnanosti.

Poslusam avdio CD-je in seminarje na temo naravnanosti.
Ignoriram ljudi, ki me demotivirajo ali mi recejo: “Tega ne zmores.”
Vsak dan Stejem dobre izkusnje.

T N N S S N N S S YU N e G S §
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Verjamem vase!

Ce mislite, da zmorete, ali Ce mislite, da ne zmorete — IMATE PRAV.”
[Henry Ford)
Kako razmislate vi?
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Stevilke od 1 do 5 ustrezajo Stevilu tock, ki jih enostavno sestejete. Priporo¢amo, da si pomagate s spodnjo tabelo
in prestejete kolikokrat ste obkrozili posamezno Stevilko.

PRODAJA

PRVI DEL DRUGI DEL

Tx__  =___ ITx =

2x____=__ 2x =

3Ix____=__ 3x =

bx = bx =

5x__ = 5x =

Rezultat PRVEGA DELA Rezultat DRUGEGA DELA

SKUPNI REZULTAT

150 - 135 | Ste pozitivno naravnani! Odli¢ni ste, ker v to verjamete.
134 -120 Imate dobro naravnanost in veste, kaj narediti, da jo izboljSate. Sezite po zvezdah!

119 - 75 Sodite v klub ljudi, ki verjamejo, da imajo pozitivho naravnanost, kar pa sploh ni res. Potrebujete
podporo pri razvoju pozitivne naravnanosti in morate vsak dan trenirati.

74 - 50 Ste negativno naravnani. Priporo¢amo vam, da preberete vec knjig o naravnanosti (ena izmed teh je
Pozitivna naravnanost, avtorja Jeffreya Gitomerja). Ob tem morate za razvoj pozitivne naravnanosti
spremeniti svoje osebnostne navade in navade v delovnem okolju. Ne predajte se!

49 - 29 Vi se morate potruditi Se dvakrat bolj kot prejSnja skupina, da bi spremenili svojo naravnanost.

POZITIVNA NARAVNANOST - KAJ IMA NEVERBALNA KOMUNIKACIJA S TEM?

Ce mislite, da je vasa naravnanost le nekaj, kar se skriva v
vas, se motite. Drugi ljudje bodo vaso naravnanost opazili
zelo hitro, izdala jo bo Ze vasa govorica telesa. Vsaka kre-
tnja ali gib je lahko klju¢ do Custva, ki ga oseba trenutno
dozivlja. Tisti, ki se zaveda svoje nebesedne komunikacije,
jo zna izkoristiti v pravem trenutku in ga zanima, kaj mu
stranke povedo (tudi takrat, ko ne govorijo), je lahko v
bistveni prednosti.

Poiskali smo nekaj rekov, ki nakazujejo na to, kako po-
membna je govorica telesa pri sporoc¢anju obéutkov, Custev
in razpoloZenj.

Odsel je z dolgim nosom.
Ne zapiraj oci pred resnico.
Ni mi vsec, ker je brez hrbtenice.
Ne stisni glave med ramena.

Samo spomnimo se nemih filmov. Igralce so ocenjevali kot
pozitivne ali negativne na podlagi kretenj in znakov govorice
telesa, s katerimi so ponazarjali in opisovali medosebne
odnose v razli¢nih situacijah.
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Za pravilno razumevanje znakov govorice telesa moramo
upostevati osnovna pravila:

= Kretnje razlagamo v kontekstu z okoliS¢inami in v nizih.

®  |S¢emo skladnost besednih in nebesednih sporocil.

Oglejmo si nekaj zanimivih primerov neverbalne komu-

nikacije, ki nam bo Se posebej koristila pri komunikaciji
s strankami, pri prodaji in pogajanjih.

Ko ljudje ne bodo navduseni nad tem, kar slisijo, vas bodo
zaceli kriticno ocenjevati. Glavni znak, da vas nekdo kriti¢no
ocenjuje, je roka na obrazu z iztegnjenim kazalcem ob licu,
palec podpira brado, drugi prsti pa pokrivajo usta. Zakaj
ne bi tega prepoznali in temu ustrezno ukrepali?

Smehljanje in smeh veljata za znak veselja in dokazano
prinasata rezultate! Ob rojstvu otrok najprej zajoka, pri
petih tednih se zacne nasmihati, med Cetrtim in petim
mesecem pa smejati. Dojencki hitro spoznajo, da z jokom
pritegnejo naso pozornost, s smehom pa jo zadrZijo. To je
nacin, s katerim drugim ljudem sporo¢amo, da jim nismo
nevarni. Hkrati pa pritegnemo njihovo pozornost, kar je v
prodaji Se kako pomembno.

Y
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Pri nasmehu je potrebno upostevati
dejstvo, da pri drugih vzbudi vrnitev
nasmeha, ne glede na njegovo pri-
stnost ali narejenost. Temu v prid
govorijo tudi ugotovitve, pridobljene
pri prodaji in pogajanjih - ugotovljeno
je bilo, da smehljanje ob primernem
Casu pozitivno deluje na obe strani in
prinasa uspesnejse izide pogajanj ter
boljSe prodajne pogoje. Najprimernej-
Se je smehljanje na zacetku, ko se
ljudje med seboj spoznavajo.

Ko smo se kot otroci Cutili ogroZe-
ne, smo si poiskali kritje pod mizo,
posteljo, za teZje dosegljivimi pred-
meti. Z odrascanjem je postalo skri-
vanje manj oCitno, bolj prefinjeno. S
prekrizanjem rok cez prsi, vasih
je prisotno Se prekriZzanje nog, ne-
zavedno naredimo oviro - bariero,
s katero poskusamo ustaviti “vdor”
nezazelenega. Prekrizane roke na pr-
sih S¢itijo nase Zivljenjsko pomembne
organe, srce in pljuca, pred poskodbo,
zato je ta kretnja verjetno prirojena.
Morda vam je s prekrizanimi rokami
preprosto udobneje, toda dajali boste
videz nedostopnosti! Prekrizanje rok
na prsih je sploSno razsirjena kretnja,
ki jo skoraj povsod razumejo enako -
kot obrambo ali kot negativen odnos
do situacije, sogovornika ali do nje-
govega sporocila. Bariere v odnosih
in komunikaciji s sogovorniki pa ne
ustvarjamo samo z rokami, v ta na-
men pogosto uporabljamo razli¢ne
predmete (rokovniki, mape ...J, ki jih stisnemo na prsi in
se tako nezavedno zavarujemo.

V prodaji in pogajanjih bodite pozorni na tiste situacije,
ko je vas sogovornik nenadoma prekrizal roke. Verjetno
ste rekli nekaj, s ¢imer se ne strinja. Nobenega smisla
ni, da Se naprej nastevate svoje argumente. Strinjanje na
besedni ravni ni dovolj. PoskusSajte sogovornika spraviti v
dostopnejso drZzo in ugotoviti, kje ima zadrzke.

Hkraten dotik komolca pri rokovanju naredi na drugo
osebo mocan vtis! Ta tehnika deluje iz treh razlogov:

= Komolec se Steje za javni del telesa in je dalec pro¢ od
najintimnejsih delov.

= Spontano dotikanje neznancev je v vecini drzav nezna-
¢ilno, zato napravi mocen vtis.
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®  Kratke tri sekunde pridotiku ustvarijo trenutno pove-
zavo med dvema Clovekoma. DaljSi dotiki lahko naletijo
na negativen odziv.

Spretno dotikanje komolca poveca vaso moznost, da dobite
Zeleno! Ko boste naslednji¢ spoznali novo osebo in se z njo
rokovali, stegnite levo roko in se kratko dotaknite njenega
komolca. Ponovite njeno ime, da potrdite, ali ste ga pravilno
slisali in opazujte odzive. Oseba se bo pocutila pomemb-
nejso, vi pa si boste ime s ponovitvijo lazje zapomnili.

Ko si pomanemo roke, s tem pokaZemo pozitivna pri-
Cakovanja. Hitrost, s katero si pomanemo roke, odkrije,
kdo naj bi imel koristi. Ko si roke pomanemo na hitro in
za krajsi ¢as, pokaZzete ob doloCeni situaciji zadovoljstvo
in veselje ter svoje odobravanje. Kako bi se pocutili, ¢e bi
si vas sogovornik pri zaklju¢evanju prodajnega pogovora
mel roke zelooooo pocasi?
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Obicajno govorimo o treh znacil-
nih pristopih: druzabni, zaupni in
vplivni pogled:

Druzabni pogled zajema ob-
mocje obraza v trikotniku med
ustiin obema ofesoma. To je ti-
sto obmocdje obraza, ki ne daje
obCutka ogroZenosti. Obicajno
opisujemo tovrsten pogled, kot
prijazen in prijeten.

Zaupni pogled sega od oci, preko
brade do spodnjih delov telesa.
Pri sreCanju iz blizine zajame-
mo trikotnik med ocmi in prsmi,
pri oddaljenem pogledu pa seZe
pogled Se nize. Moski in Zenske
kazejo s tem pogledom zanimanje
in zaupanje. Ce je zanimanje obo-
jestransko, bo druga oseba pogled
vrnila. Zenske imamo $iréi obseg
perifernega vida, kar nam omogo-
¢a, da preverimo moske od glave
do peta, ne da bi bilo to prevec
oCitno. Moski morajo zaradi svo-
jega “tunelskega vida” potovati s
pogledom navzgor in navzdol, kar
pac ni neopazno.

Predstavljate si, da ste na prodajnem sestanku in sedite na
stolu z naslonjali za roke. Ce bodo vage roke pocivale na
naslonjalu, ste v poloZaju moci in izrazate odprto, moéno
osebnost. Malodusne, nezainteresirane osebe pustijo, da
jim roke zdrsnejo na notranjo stran stola. Po mozZnosti
nikoli ne sedite tako, razen Ce je vas cilj, da bi bili vide-
ti obupani, nesreéni in navelicani. Torej: bodite pozorni,
kako sedite!

Tudi naslonjalo stola lahko deluje kot it pred telesom,
osebo pa spremeni v napadalno in gospodovalno. V mi-
slih imam tako imenovano “jahanje stola”. “Jaha¢” deluje
gospodovalno, kot bi komaj cakal na trenutek, da prevza-
me vajeti v svoje roke. Siroko razprte o&i ¢akajo na svoj

plen.

Na pozitivno zaznavanje odnosa pri poslovnih razgovorih {in
tudi sicer) pomembno vpliva o¢esni kontakt in nacin, kako
in kam usmerjate svoj pogled. Uporaba pravega pogleda
nam namrec daje kredibilnost!
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Predstavljajte si, da ima sogo-

vornik sredi Cela tretje oko in
se zazrite v trikotnik med vsemi tremi oCesi. Ko tako
nepremicno gledate, krepko pritisnete na svojega so-
govornika, ozracje pa postane skrajno resno. S tem t.i.
vplivnim pogledom osebo “utid8amo”.

Stare mame so polne modrosti. Stara mama mi je pogo-
sto rekla: “Zravnaj se! Ne mencaj! Odpri usta in pokaZi
bisercke!” In Se kako prav je imela.

ZA KONEC ...

Pogosto slig&imo, da je nekaj NEMOGOCE. Oglejmo si besedo
NEMOGOCE! Kaj lahko naredimo s to besedo, ki je tako
znacilna za negativne situacije in vodi stran od pozitivne
naravnanosti? Kako jo lahko spremenimo? Enostavno,
naprej zaénemo s prvo &rko in jo precrtamo, takoj zatem
pre¢rtamo Se drugo ¢rko. Kar naenkrat postane nemogo-
&e MOGOCE. Za¢nite iskati moznosti, pois¢ite pozitivne
pristope, ZA VAS in ZA DRUGE.

29\‘



’ PRODAJA ”

’ avtorica: Spela Zunec

KAJ PRODAJA -
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Prodajni svetovalec naj bo
pri svojem delu aktiven in
ne le pasiven sprejemnik
narocil.

Biti aktiven prodajni sve-
tovalec pomeni imeti
znanje na vsakem koraku
uspesne prodaje.

CENA ALI PRODAJALEC?

V prejsnji Stevilki revije Vodenje in Prodaja smo se obSirno razpisali o ceni kot sestavnemu in neizogib-
nemu delu posla. Seveda je cena pomembna, v anketi, ki smo jo izvedli pa smo ugotovili, da nizka cena ni
edini pogoj za nakupno odlocitev. Poleg cene potrosnika zanimajo Se: kakovost izdelka, blagovna znamka,
dodatna ponudba k izdelku, dobavni rok, moZnosti financiranja itd. in nenazadnje igra pri kon¢ni odloci-
tvi za nakup tudi prodajni svetovalec pomembno vlogo. V anketi, ki smo jo izvedli, je kar 21% sodelujocih
odgovorilo, da jih pri njihovi odloc¢itvi za nakup najbolj preprica ravno odnos prodajnega osebja, ki se

resni¢no trudi, da bi ustreglo njihovim Zeljam in potrebam (graf).

Oumetnosti prodajanja je bilo do danes napisanega
Ze na tisoCe knjig, izvaja se kup seminarjev na temo
uspesne prodaje, podjetja na veliko vlagajo v izobraZevanje
svojega prodajnega osebja. Glede na vse te dane mozno-
sti za razvijanje znanja in vesScin prodaje, bi morali biti vsi
prodajni svetovalci “svetovni prvaki v prodajanju”. Ampak,
ali so res? Ce si odkrito priznamo, tezko je najti dobrega
prodajalca. Predvsem nas bo v danasnjem prispevku zani-
malo, kakSen naj bi bil ta dober prodajni svetovalec.

Prodajne svetovalce lahko razdelimo na tiste, ki so le pa-
sivni prejemniki naroCil (teh je, roko na srce, kar nekaj)
in tiste, ki so aktivni pridobitniki narocil [na tej stopnji pa
prav pride znanje iz knjig in izobraZevanj). Pasivni delujejo
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po principu: kupci poznajo svoje potrebe, ni jim vSec, ¢e
poskuSamo vplivati nanje, jubSi so jim vidni in nevsiljivi
prodajalci. Da take prodajne svetovalce preobrazimo v ak-
tivne pridobitnike naroCil, je vsekakor priporocljivo, da jih
usposobimo, kaj pomeni biti aktiven prodajni svetovalec,
ki je usmerjen na stranko. Ti prodajni svetovalci se najprej
naucijo poslusati in postavljati vprasanja, da vedo opre-
deliti potrebe kupca, na katere najdejo ustrezno resitev z
izdelkom/storitvijo, ki ga/jo ponujajo. Sama prezentacija
izdelka je tu sekundarnega pomena, kar pa mnogim dela
Se preglavice, saj Zivijo in prodajajo v prepri¢anju, da je
prodajna prezentacija edino, kar mora prodajni svetova-
lec obvladati in se ne zavedajo, da imajo kupci neizrezene
potrebe, ki pomenijo priloznost za njihovo podjetje. Neil
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Kaj vas pri odlocitvi za nakup dolocenega izdelka najbolj preprica?

Cena, akcija
9%

Celovita ponudha
podjetja, Ceprav zaizdelek
platam malo vel (npr.
kupite klimo in podjetje
nudimontaio z
usposobljenimi monterji,
kivam razlofijo, kako s
klimo delati, nudijo
vzdrievanje, servisin
pomod, ko jo potrebujete)

Odnosprodajnega osehja,
kise resnicno trudi, dabi
mi ustregel {seveds, Ce
cenaizdelka ne odstopa
preved)

21%

T0%
n=165
Ker se sreCujemo z vprasanjem dobrega prodajnega sve-
tovalca, bomo v nadaljevanju pogledali, kateri so glavni
koraki uspesne prodaje, ki bi jih moral dober prodajni sve-
Reckhman je razvil pristop SPIN (Stanje, Pro- tovalec imeti v malem prstu. Naj poudarimo, da ni uni-
blem, Posledica, Povod za potrebo), kjer odpa- verzalnega pristopa, ki bi bil uporaben vedno in povsod,
de scenarij spretne predstavitve in ga nadome- vecina prodajnih svetovalcev pa se bo strinjala z osnovnimi
sti s prodajnim svetovalcem, ki zna postavljati koraki, ki so sledeci (glej tudi sliko Glavni koraki pri uspe-
dobra vprasanja, zna poslusati in se uciti. $ni prodaji):
Prodajni svetovalec naj bi po metodi SPIN
stranki postavil Stiri vrste vprasanj: ISKANJE IN OPREDELJEVANJE POTENCIALNIH KUPCEV

Prvi in seveda zelo pomemben korak pri prodaji je, da
opredelimo in pois¢emo potencialne kupce. Ta korak (pred-
vsem zaradi konkurence) vedno bolj dobiva na pomenu. Po-
Primer: Kateri sistem uporabljate za izstavlja- tencialne kupce lahko podjetja iS¢ejo na naslednje nacine:
nje racunov vasim strankam?

1. Vprasanja o stanju, ki sprasujejo o dejstvih ali
raziskujejo trenutno stanje pri stranki.

m Preucijo vire podatkov (npr. PIRS, poslovni imenik bizi.
2. Vprasanja o problemu, ki se ukvarjajo s strankinimi si, razli¢ne baze, ki se jih da kupit ...]

problemi, tezavami in nezadovoljstvom. . . o
= Postavijo stojnice na sejmih.

. o . 5
Primer: Kateri deli sistema povzrocajo napake: = Prosijo sedanje stranke, da jih priporoCijo naprej oz.

3. Vprasanja o posledicah, ki sprasujejo o posledicah ali dajo kontakte.

ucinkih strankinih problemov, tezav in nezadovoljstva. = Izkori&tajo veze preko dobaviteljev, posrednikov, po-

Primer: Kako ta problem vpliva na storilnost vasih slovnih partnerjev, banénikov ipd.

zaposlenih? Y oy .
= Vclanijo se v razli¢na zdruzZenja.

4, yPrasanJa vzvezis povodom za potrebo, ki sprasu- a Obiskujejo razlitne dogodke
jejo o vrednosti ali uporabnosti predlagane resitve.
Primer: Koliko bi prihranili, ce bi vam nase podjetje Vel o tem kako in kje iskati nove kontakte najdete v clanku

pomagalo za 80% zmanjsati napake? o networkingu [na strani 5, 10 in 36).
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Podjetja na podlagi pridobljenih kontaktov polnijo svoje
baze in dolocijo potencialne kupce, s katerimi naveZejo
stike po posti, telefonu ali vse pogosteje preko elektronske
poste. Ocenijo njihovo raven zaupanja in finanéne zmozno-
sti. Ker je boj na trgu trd, so podjetja prisiljena razvijati
izvirne pristope za iskanje potencialnih kupcev.

Torej na$ dober prodajni svetovalec sprejema odgovor-
nost, da mora sam iskati potencialne kupce in hkrati ve,
kako ter razvija inovativne pristope za iskanje potencial-
nih kupcev. Pridobljene kontakte pa redno zapisuje v svojo
bazo potencialnih strank. Uporablja kreativo, kako jih bo
obvestil o svoji ponudbi.

PRIPRAVA NA OBISK

Prodajalec mora poznati svoje potencialne stranke; v ko-
likor gre za podjetja, se o podjetju pozanima [na internetu,
preko poslovnih partnerjev, znancev), v kolikor pa so to fi-
zitne osebe, mora definirati svojo ciljno skupino, kateri je
izdelek/storitev namenjen/a (ve¢ informacij o sami stranki
bo v tem primeru izvedel tekom prodajnega razgovora).
Dober prodajni svetovalec bo vedel, kako bo pridobil za-
nimanje potencialne stranke, da bo pri njej dobil termin
za prodajni razgovor. Preden bo odSel na sestanek s po-
tencialno stranko, se bo o njej pozanimal, pripravil bo vse
potrebne prezentacijske materiale in vzorce, brosSure, ka-
taloge, da bo na razgovoru pripravljen in osredotoéen le
na stranko, njene Zelje in potrebe (in ne na to, kaj nima s
seboj in kaj bi lahko stranki pokazal).

ZACETEK RAZGOVORA S STRANKO

Ko se prodajni svetovalec sreéa s stranko, jo mora znati
pozdraviti in se ji predstaviti. Predlagamo, da ta pristop
vnaprej pripravite in vanj vnesete tudi kaksno “posebnost”,
ki bo pritegnila pozornost potencialne stranke (Dober dan,
moje ime je Sabina Potrebujes, prihajam iz vodilnega slo-
venskega podjetja za izdelavo pisarniskega pohistva, na-
rejenega po vasih Zeljah. Hvalezna sem vam, da ste me
sprejeli.). Po predstavitvi je priporoéljiv t.i. “small-talk”
s potencialno stranko. Dober prodajni svetovalec opazu-
je (okolico podjetja/hise, pisarne, kaj je na stenah, mizah
ipd.) ter tako naveZe temo razgovora na nekaj, kar je po-
tencialni stranki zanimivega (ali pa preprosto pokramlja o
vremenu) - izbirajte vedre teme in se izogibajte tarnanju (o
vremenu, prometu, gospodarski situaciji ipd.]

PRODAJNA PREZENTACIJA

Dober prodajni svetovalec bo stranki “prodal zgodbo” - v
skladu s formulo AIDA, ki pomeni pridobivanje pozornosti,
ohranjanje zanimanja, zbujanje Zelje in doseganje dejanja.
Dober prodajni svetovalec bo znal stranki postaviti prava
vprasanja, na podlagi katerih ji bo znal podati koristi izdel-
ka (povpre¢ni prodajni svetovalec bo nizal le znacilnosti
izdelka in jih zaradi nepostavljanja vprasanj, stranki ne bo
znal pretvoriti v koristi zanjo). Npr. prodajamo avtomobile,
z vprasanji smo od stranke izvedeli, da ima druzino z ma-
limi otroki in je zanjo pomembna predvsem prostornost.
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Torej namesto, da reCemo stranki “Ta model ima 560 li-
trski prtljazni prostor.” , reCemo "V ta model boste brez
tezav spravili otroski vozi¢ek vasega dojencka, 2 potovalni
torbi, kolo za veéjega otroka in Se kup igra¢, brez katerih
na morju ne gre.”

Prodajne predstavitve bo dober prodajni svetovalec izbolj-
Sal s pripomocki: brosure, vzorci, katalogi, slikami, filmi
ipd., kar predstavitev pozivi in hkrati da potencialnemu
kupcu priloZnost, da bolje spozna izdelek/ storitev.
Odlicen prodajni svetovalec se zaveda, da je prodajna pre-
zentacija tudi igra ¢util. Svojim strankam bo poskusal za-
polniti vsaj tri ¢utila - sluh, vid, otip (za vonj in okus pa le v
dolocenih primerih]. Ko se bodo ¢utila potencialne stran-
ke napolnila, bo le-ta razvila pozitiven odnos do prodajne-
ga svetovalca in njegove ponudbe.

PREMAGOVANJE UGOVOROV

Dober prodajni svetovalec ve, da so ugovori dobrodosli, saj
so znak, da se potencialna stranka zanima za na$g izdelek/
storitev; ugovori so sestavni del posla in se zato nanje tudi
ustrezno pripravi. Ugovori so do neke mere predvidljivi ali
Ce ima prodajni svetovalec za sabo nekaj kilometrine, tudi
znani. Na te najdejo prepricljive odgovore; vseeno pa lah-
ko stranka preseneti. V primeru, ko ne veste, kaj stranki
odgovoriti, postavite vprasanje "Kako to mislite?” ali kaj
podobnega. Pridobili boste dodatne informacije in ¢as, da
oblikujete odgovor na zastavljeni ugovor. Dober prodaj-
ni svetovalec bo vprasanja postavljal tako, da bo stranka
sama odgovorila na svoje ugovore ter jih celo ovrgla in
spremenila v razlog za nakup.

Pogosti in najbolj neprijeten ugovor je cena. A ko sprejme-
te, da je cena sestavni del posla in jo za svoje izdelke znate

utemeljiti, potem ste zmagali. (Preberite ¢lanek v prejsnji
Stevilki Cena je sestavni del posla.)

SKLENITEV POSLA

Na tej to¢ki bo dober prodajni svetovalec, ki se zaveda, da
je vse prejsnje faze uspesno opravil, brez zadrzkov stranki
predlagal sklenitev posla. Veéini prodajanih svetovalcev
na tej stopnji zmanjka samozavesti oz. se bojijo zavrnitve,
zato raje Cakajo, da stranka sama predlagala nakup. Do-
ber prodajni svetovalec bo pri stranki opazil dejanja, izja-
ve, komentarje, ki nakazujejo na zaklju¢ek posla. Lahko
se stranki ponudi tudi dve moznosti (o katerih ste se po-
govarjali med razgovorom] in se ji da na voljo, da razmislja
o nakupu (Tu ne mislimo, da se ji postavi vprasanje, ali
bo vzela nekaj ali ni¢; vprasa se jo, ali bo vzela 5 kosov ali
3. Stranko tako napeljemo, da razmislja o nakupu 5 ali 3
kosov, ne pa o tem, da ne bo vzela nic.)

PONAKUPNO SPREMLJANJE STRANK IN
OHRANJANJE ODNOSOV

Dober prodajni svetovalec ve, da se z nakupom odnos s
stranko Sele zacne. Vsekakor dobri prodajni svetovalec



stremi k dolgoroénemu odnosu, ki temelji na zau-
panju stranke v prodajnega svetovalca, podjetje in iz-
delke/storitve. Zato si bo po zaklju¢enem poslu, pro-
dajni svetovalec takoj zapisal vse potrebne podatke
o stranki v bazo (med samim prodajnim razgovorom
je skozi postavljanje vprasanj od stranke dobil kup
koristnih informacij). Mnoga podjetja so pricela skr-
beti za redne kontakte z obstojecimi strankami. Prav
je tako, saj se dober prodajalec zaveda, da se mora
vseskozi boriti za svoje stranke.

GLAVNI KORAKI
USPESNE PRODAIJE

Premagovanje ugovorov
—

Sklenitev posla
——

Iskanje in opredeljevanje

Prodajna prezentacija

PRODAJA

Z anketo smo Zeleli izvedeti, kakSne lastnosti naj bi
imel dober prodajni svetovalec. Skozi slikovni prikaz
si oglejte, kaj slovenski kupci pri prodajnih svetovalcih
najbolj cenijo.

Biti dober prodajni svetovalec ni lahka sluzba. Ce Zeli-
te biti tudivi v tej ligi, se zavedaijte, da je to trdo delo na
vsaki stopnji prodaje. Vsekakor vam bo laZje, ¢e zau-
pate v svoje izdelke/storitve in v razgovorih s stranka-
mi uZivate. Potem tudi uspeh pride sam od sebe.

Priprava na obisk

potencialnih strank

Zacetek razgovora s
stranko

Ponakupno spremljanje

in ohranjanje odnosov

Kaksen je za vas pravi prodajalec?

Zna postaviti prava vprasanja, da analizira moje Zelje in potrebe (tega ne jemljem kot
vsiljivost, ampak kot pomo¢ meni, da se pravilno odlo¢im)

Je strokoven in pozna svoje izdelke do potankosti

Je pripravljen narediti tudi nekaj ve¢, da mi ustreze (npr. ostati 10min po zaprtju
trgovine)

Jev prodajalni zaradi mene, ne zaradi sebe

Zna prilagoditi svojo komunikacijo moji osebnosti

Zna pretvoriti lastnosti izdelka v koristi zame

Mida obcutek svobode in mi popolnoma prepusti odloCitev

Se pogaja o ceniin ponovno poudari koristi izdelka

Je urejenin uporablja lepe slovenske besede

Podleze mojim pritiskom in tako dobim vec za svoj denar

Takoj pristane na popust
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PRODAJA ”

avtorica: Nina Valider

POGAJANJAV PRODAJI

Kaj je namen pogajanj? Nas cilj, ki ga s pogajanji Zelimo doseci je “WIN - WIN” situacija. Torej obe strani
(stranka in prodajalec) se morata sporazumeti o ceni in drugih pogojih prodaje.

Najveckrat se prodajalci in stranke pogajajo ravno o ceni, a velikokrat pozabljajo, da so Se ostali pogoji,
ki omogocajo dobro pogajanje (to so npr. pogodbeni roki, kakovost ponujenega blaga in storitve, koliCi-
na, odgovornost za financiranje, prevzemanje tveganja, trzenjsko komuniciranje in lastninska pravica ter

varnost izdelka).

katerih okolis€inah je pogajanje primeren postopek za
sklenitev prodaje?

= Ko je veliko dejavnikov, ki se nanasajo ne samo na ceno,
ampak tudi na kakovost in storitve.

= Ko poslovnih tveganj ni mogoce natancno vnaprej oprede-
liti (npr. cena nafte)

= Ko je potrebno veliko ¢asa za izdelavo izdelkov.

= Ko je proizvodnja pogosto prekinjena zaradi Stevilnih spre-
memb narocil.

Pogajalci pri pogajanjih uporabljajo razlicne strategije in tak-

tike. LoCimo 2 strategiji pogajan;:

® Razdruzevalna - eden zmaga, drugi izgubi (win-loose] -
Ko gremo s ceno pod mejo, ki smo si jo postavili.

m Zdruzevalna - oba zmagata (win-win)

Roger Fisherin William Ury sta skozi Harvardski pogajalski projekt

prisla do 4 klju¢nih tock “Nacelnega pogajalskega pristopa’

1. Lodite ljudi od problema - Vsaka stran mora razumeti
staliS¢e nasprotnika in njegova Custva, vendar se je po-
trebno namesto na razlike osredotoliti na interese obeh
strani. Pozorno poslusanje nasprotnikovih argumentov in
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obravnavanje problema kot odgovor nanje izboljsa mo-
Znosti, da dosezemo zadovoljivo resitev.

2. Osredotodite se na interese, ne na stalis¢a - Razlika
med staliSCi in interesi je podobna razlikam med resi-
tvami in Zelenim rezultatom ali med sredstvi in ciljem.
Z osredotoCanjem na interese namesto na staliS¢a bodo
pogajalci nasli vzajemno sprejemljiva sredstva za dose-
go skupnih interesov.

3. Najdite moZnosti, ki so v skupno dobro - “ISCite vecjo po-
gaco, namesto da bi se prepirali o velikosti vsakega kosa™.
Iskanje moznosti, ki so v skupno dobro, pomaga opredeliti
vzajemne interese.

4. Vztrajajte pri objektivnih merilih - Vztrajajte, da spora-
zum odraZa poStena objektivna merila, neodvisna od sta-
liS¢ katerekoli strani. S tem pristopom se izognete temu,
da mora ena stran popustiti staliS¢u druge. Namesto tega
obe strani popuscata na raéun postene resitve, temeljece
na merilih, ki sta jih obe sprejeli.

Nasvet: Kadar je druga stran mocnejsa, je najboljsa taktika,
da vemo, kaj je nasa najboljsa alternativa za sporazum - BA-
TNA (Best Alternative to a Negotiated Agreement). S tem, ko
podjetje opredeli svoje alternative dobi standard, s katerim



lahko meri vsako
ponudbo. Prav tako
nas obvaruje pred
tem, da bi prisilno
sprejeli  neugodne
pogoje mocnejsega
nasprotnika.

N AKRATKO

Dobra vnaprejsnja pripra-
va na pogajanja in izbira
prave pogajalske taktike
je dobra pot, da postane-
te zmagovalec ne le bitke, Pogajalske taktike
so manevri, ki jih
naredimo na dolo-
¢enih toCkah med
pogajanji. Poznamo
nekaj klasi¢nih po-
gajalskih taktik:

Delati se norega - pripravite si dobro predstavo, tako
da vidno prikazemo svojo Custveno zavezanost svojega
stalis¢a. To poveca vaso verodostojnost in lahko ponudi
nasprotniku opraviCilo, da pristane na vase pogoje.

temvec celotnega boja!

Veliki lonec - na zacetku postavite visoke zahteve in si
tako pustite veliko prostora za pogajanje.

Dobi si uglednega zaveznika - zaveznik je lahko oseba
ali projekt. SkusSajte pripraviti nasprotnika, da sprejme
manj, ker je oseba/projekt, s katero bo imel opraviti
ugleden/a.

Vodnjak je suh - zavzemite staliSCe in povejte naspro-
tniku, da ne morate vec popustiti.

Omejena pooblastila - pogajajte se v dobri veri in ko
boste pripravljeni podpisati pogodbo,recite: “Moram Se
preveriti pri Sefu”.

Dvojna korist/ licitacija - dajte ponudnikom vedeti, da
se istoCasno pogajate z vec ponudniki.

Razcepi in premagaj - ko se pogajate z nasprotnikovim ti-
mom, pridobite vsaj enega Clana tima za svoje predloge. Ta
vam bo pomagal pridobiti druge ¢lane tima.

Za nekaj ¢asa izgini ali zavlacuj - popolnoma zapustite po-
gajanja za nekaj Casa. Vrnite se, ko se stvari obracajo na
bolje, in se skusSajte ponovno pogajati. Casovni razpon je
lahko dolg (odhod iz mesta) ali kratek [pojdi na stranidée
in premisli).

Politi kuza - ne odzivajte se nasprotniku; niti Custveno, niti
verbalno. Ne odzivajte se na pritiske ali silo, nadenite si
brezizrazen obraz.

Bodite potrpeZljivi - Ce ste lahko bolj potrpeZljivi kot na-
sprotnik, boste verjetno pridobili vec.

Zgladite razlike - oseba, ki to prva predlaga, ima
najmanj izgubiti.

Poskusni balon - svojo mogocCo/premisljeno odlocitev
sporocCite preko t.i. “zanesljivega vira”, Se preden sploh
pride do odloéitve. To omogoca, da preverite odzive na
svojo odloCitev.

Presenecenja - spravite nasprotnika iz ravnoteZja z dra-
sti¢no, dramati¢no, nenadno spremembo taktike. Nikoli ne
bodite predvidljivi, nasprotnik naj ne pricakuje vasih potez
- SOK TERAPIJA.
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Pravila pri pogajanjih:

m  Mejnih cen nikoli ne poznamo in igramo “poker”, da bi
ugotovili, kako se oddaljujemo ali priblizujemo mejnim ce-
nam. Bolj kot se priblizujete z majhnimi koraki, bolj veste,
da greste proti mejni ceni.

m  Zelo pozorni bodite na zaCetno ceno, kadar jo lahko po-
stavite sami.

® Ko vam stranka postavi nerealno ceno, ni nujno, da ne bo
prislo do prodaje.

= Al je tisto, kar kupec potrebuje, dejansko mozno dobiti za
to ceno?

= Ceon potrebuje to, karimate vi in ne produkt za niZjo ceno,
nadaljujemo s pogajaniji.

= Na koncu pogajanj ima zadnjo besedo kupec - damo mu
obCutek zmagovalca.

Priprava na pogajanja:

m  Preden gremo na kakrsnakoli pogajanja, se je dobro po-
zanimati o nasprotni strani.

= Priprava na pogajanje vklju¢uje mejno ceno - pod katero
ne gremo vec.

m Strategija - kako bo potekalo samo pogajanje.

= Dolocitev pogajalca in pogajalske skupine.

= Kraj pogajanja.

Pogajanje vkljucuje pripravo strateskega nacrta pred zacetkom

pogajanj in dobre takti¢ne odlocitve med samimi pogajaniji.

4. faze pogajanj:

= Opredelitev stanja - dejansko stanje.

= Analiza vzrokov in ovir - kje so ovire, ki bi lahko nastale pri
samih pogajanjih.

= MozZni ukrepi/scenariji.

m  Soglasje, konsenz oz. dogovor.

Kot dober pogajalec:

m  Se morate na pogajanja dobro pripraviti - narediti nacrt
pogajanj in dobro poznati predmet pogajan;.

m Imeti sposobnost jasnega in hitrega razmisljanja pod pri-
tiskom in v negotovosti.

= |Imeti sposobnost poslusanja in izraZanja misli.

m Imeti sposobnost prepricevanje drugih in biti potrpezljiv.

Tako, pogledali smo si nekaj taktik in strategij, ki jih lahko
uporabite pri pogajanjih s kupci, dobavitelji, zaposlenimi,... ter
vas opomnili, na kaj bodite pozorni pri sami pripravi in izvedli

pogajan.
Pomnite: Najpomembneje pri pogajanjih je, da sledite svo-
Jim nacelom in mejam, ki ste si jih zastavili in da ves cas po-

gajanj strmite k Win - Win situaciji.

Pri tem vam ekipa BMCi Zeli veliko uspeha in tudi malo srece

TS



PRODAJA

avtorica: Mateja Vodopivec

N AKRATKO

Obisk Sportnega dogodka
vam lahko prinese posel

leta. Ne verjamete? Ni

potrebno, lahko pa se

udelezite naslednjega!

Prepoznajte PRILOZNOSTI za NETWORKING

V prvem delu revije pri rubriki vodenje ste lahko brali o mo¢i mreZenja (networkinga). Kar tam nismo zajeli,
so nasveti, kje lahko izvajamo nase mreZenje. Priloznosti za mreZenje je veliko in se jih marsikdaj sploh ne za-
vedamo. V nadaljevanju si oglejmo 21,5 najboljsih priloZnosti, kjer lahko izvajate mrezenje:

Prodajni poslovni dogodek. Prinasa mozZnosti za tkanje
novih poznanstev in obnovo starih poznanstev. Je tudi do-
ber prostor, na katerem lahko izvedete svojo 30 sekundno
osebno predstavitev. Vedite, da je to prostor, na katerem
poskusajo vsi prodajati, zato bodite pozorniin ne spreglej-

te priloZnosti, ki se vam ponujajo.

Prodajni poslovni dogodek na visjem nivoju. Sestanek
svetovalcev in direktorjev. To je dober vir znanja, a vendar
bodite pozorni na to, da izkoristite njegove prednosti.

Poslovno novinarski dogodek. Na teh dogodkih se zbirajo
ljudje, ki nekaj pomenijo in omogocajo, da se pomembne
stvari dejansko realizirajo. Morda je tukaj kaksna prilo-
znost, da naveZete stik.

Klub mrezenja ali poslovna organizacija, na katerih se
zbirajo in sodelujejo pomembni poslovni kontakti. Sode-
lovanje na teh dogodkih prispeva k vasi prepoznavnosti,
omogoca vam moznost, da v svojem poslovanju rastete in
posledi¢no uspete na trgu.

Podrocja, kjer se zbirajo enako misledi ljudje. Imeti ena-
ko mnenje glede dolocene zadeve, je vedno dobrodoslo, da
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pogovor stee v tisti smeri, kot sami Zelimo.

Katerokoli predavanje, ki se ga udeleZite z Zeljo povecati
svoje znanje in izboljSati samega sebe. Tudi drugi ljudje,
ki so Zeljni novega znanja bodo tam. Tako imate moZnost
spletati nova prijateljstva in doseli napredek, tako na
osebni kot poslovni ravni.

Mestne organizacije. Sestanki so dobra priloznost za gra-
dnjo novih poslovnih razmerij in obenem pomo¢ skupno-
sti. Namig: Bodite vodja, ne samo ¢lan.

Udelezba kulturnega dogodka. Gledalisce, opera ali kon-
certi privlacijo ljudi s stilom in denarjem. UdelezZite se ka-
kSnega kulturnega dogodka in jih spoznajte.

Sodelujte pri dobrodelnosti ali bodite prostovoljec v skupnosti.

Vasa trgovska ali profesionalna zdruzenja in drustva.
Nastejmo le nekaj zdruZenj v Sloveniji: Gospodarska zbor-
nica Slovenije, regionalne gospodarske zbornice, poslov-
na zdruzenja v okviru vase panoge, podjetniska zdruzenja
(CEED), zdruZzenja delodajalcev, menedzZerjev in kadro-
vskih delavcev.




Trgovska ali profesionalna zdru-
Zenja vasih strank. To je dober kraj,
kjer se lahko naucite ve¢ o svojih
strankah in se predstavitve svo-
jim bodo¢im strankam. NAMIG ZA
USPEH: Bodite aktiven clen semi-
narja, ne le udelezenec.

Sejmi. Specifiéni gospodarski in
poslovni sejmi so izvrstni kraji, kjer
lahko spoznate nove ljudi, poslov-
ne partnerje, imate priloznost za
prodajo ter se postavite v ospredje.
Vzemite namig za uspeh iz prej-
Snjega odstavka, dodajte sestavino
trdega dela in dobili boste formulo
za uspeh na trgovskih sejmih. Sej-
mi so lahko vasa najboljSa prilo-
Znost za navezovanje novih stikov,
izkoristite jih!

Vkljucite se v klub - Sportni, kulturni,
naravoslovni ali golf klub. Dobri klubi
imajo na voljo vedno izvrstno hrano,
dobro atmosfero, odlicne storitve
(prijazni in ustrezljivi ljudje), izjemne-
ga lastnika in seveda dobro priloZnost

za povezovanje in druzenje.

Navezovanje poslovnih stikov ob poslovnih kosilih, vecer-
jah. Povabite potencialne stranke na kosilo/vecerjo. Med-
tem ko ste v restavraciji, opazujte, kdo vse se Se nahaja v
restavraciji. Predstavite znance, ki jih srecate, tistim, ki
ste jih pripeljali seboj. Naredite to na ultra prijazen in pri-
jateljski nacin. Podajte komplimente vsem, ki jih predsta-
vite. NAMIG ZA USPEH: izbirajte kraje, ki jih poznate in jih
redno obiskujete. Ravno to igra glavno vlogo pri sestankih
ob hrani.

Sportni klubi. Sportne vaje in mreZenje. Bodite zdravi in
imejte dobre kontakte hkrati. Pridruzite se klubu in se
spravite v formo za zmago.

Sportni dogodki. Sodelujte na tekmah in tudi na tribunah.
Vsakdo enkrat zagotovo obiS¢e kakSno tekmo z Zogo.

Starsi prijateljev vasih otrok. Ce imate potencialne stran-
ke, Cigar otroci so v istem vrtcu, Soli, Sportnem klubu ali
igrajo v istem mostvu kot vas otrok, boste imeli veliko
prednost, da jih spremenite v vase stranke.

Vesele ure znajo biti odlicno mesto za spoznavanje in hitro
ustvarjanje novih povezav. Le prevec se ne veselite.

Karaoke. Ne le da se lahko zabavate in spoznate nove ljudi,
imate tudi priloZnost, da izboljSate svoje vescine nastopa-
nja - vsakokrat, ko zapojete.
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Zdruzenje lastnikov stanovanj. Spoznajte svoje sosede in
tiste, ki jih poznajo oni.

Letalo. Ni vam treba spoznati vsakega potnika na letalu
- spoznajte osebo, ki sedi poleg vas. Dokler ne boste vpra-
sali, ne boste vedeli, koga pozna.

Bodite pripravljeni na mrezenje, ko prispete na kraj do-
godka. Woody Allen pravi, da je 90% uspeha Ze to, da se
nekje pojavis. In ima skoraj prav. Devetdeset odstotkov
uspeha je, da se pojavis in da si PRIPRAVLJEN.

Pripravite vas osebni akcijski plan mrezZenja

Naredite seznam moznih podrocij:
Ugotovite, kdo bo prisel na dogodek in kdo je mogoce zZe
tam. Ugotovite, kaj je vas poslovni draz in zacnite pri tem.

Skrivnost: Bodite spoStovani od tistih, ki Stejejo in do-
godkov ne le obiskati, ampak se tudi vplesti in voditi.

Velika skrivnost: Kljuéna prednost je sprosc¢eno
mrezenje (networking): poslovno rekreiranje. V prostem
Casu boste videli veliko veC ljudi in naredili boste vec.

Najvecja skrivnost: Bodite pozorni kdo je okoli vas, ne
glede nato, kje se nahajate. Nevarnost tega je, da ne po-
lagate dovolj pozornosti osebi, s katero govorite. Druga
beseda za to bi bila;: NESRAMNOST. V momentu, ko ste
zopet prosti, pa mora vas periferen vid zajemati vseh
360 stopinj. Bolj kot si pozoren, bolj se bo izplacalo.

Pomembno je poudariti, da nasteti “najboljsi kraji za
mrezenje” niso le ideje in predlogi, mnogi uspesno
prodajalci in poslovneZi so svoje posel obogatili na tak
naci. Poiscite kontakte, zgradite prodajo, izloCite ne-
napovedano telefoniranje, zgradite vaso kariero, delajte
na razmerjih in vasem ugledu ter sklepajte prijateljstva.
Vprasajte se: Koliko Zivljenjskih prijateljev ste spoznali
preko “hladnih” klicev?

ZAVAS IMAMO IZZIV: V naslednjem tednu se aktivno
lotite mreZenja ob vsaki priloZnosti - izberite si 3 tocke
z zgornjega seznama.

SE EN NASVET: Da bi pridobili iz networking dogodka najvet,
preZivite 75% vasSega Casa z ljudmi, ki jih Se ne poznate.

Zagotavljam vam, da boste pridobili
vec kontaktov, zgradili vec poslovnih razmeryji
in mogoce celo izpeljali posel ali dva.

N



PRODAJA .l

avtor: Ekipa BMC

V prejsnji Stevilki revije smo se posvetili dodatni prodaji, ki smo jo doziveli v Londonu. Glede na to, da smo
prepricani, da lahko dobro prodajno prakso srecamo kjerkoli, smo se tokrat odlocili, da obiS¢emo avstrijske
prodajalce. Sosednja Avstrija je oddaljena le nekaj kilometrov, pa vendar se vc¢asih zdi, da smo si povsem dru-
gacni. Zbrali smo nekaj primerov odli¢nih prodajnih prijemov, ki so nas (porabnike) navdusili.

Ustrezljivost po meri

V znani avstrijski trgovini sva kupovala stole za jedilnico.
Ze po nekaj minutah je pristopil prodajalec in vpragal,
kaj zeliva. Povedala sva, da Se gledava in vprasala, ali je
model, ki sva si ga ogledovala na zalogi. Takoj je preve-
ril, kako je z dobavo. Zahvalila sva se in rekla, da bova
Se malo pogledala druge modele. Ko sva konéno izbra-
la, sva se ponovno obrnila na prodajalca z vprasanjem o
zalogi. Takoj je preveril, kaksna je, in povedala sva, kaj
zeliva. Napisal je narocilo in se zahvalil. Nato pa nama
je ponudil Se pomoc¢ na oddelku z blazinami za stole in
na oddelku zaves. Vse je bilo popolnoma nevsiljivo. Ze
na sploSno je obCutek pri avstrijskih prodajalcih taksen,
da jim ni ni¢ odveé, stranki pa prepustijo dovolj ¢asa, da
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se sama odloc¢i, kaj Zeli. Ko jih potrebujes so pri roki, ko

potrebuje$ mir pred njimi, pa imas mir.
Cas za $e eno malenkost

V Casu razprodaj je v trgovinah s tekstilom veliko ljudi in
prodaja tece sama po sebi, ljudje kupujejo, blagajne so
polne. Ob taksni frekvenci strank ne moremo pric¢akova-
ti, da nam bo kdo Se kaj ponudil. Seveda ne drzi. V Casu
poletnih razprodaj sva se s prijateljico prepustili ponud-
bi in brskali, da bi nasli vsaka nekaj zase. Med drugim
sva se ustavili tudi v manjsi trgovinici z modnimi dodatki.
Prijateljica je nasla uhane zase in se odlocila za nakup.
Na blagajni, je prodajalka, med pripravljanjem racuna in
kljub gneci, ponudila Se gumice za lase. Opazila je, daima
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Zbrali smo nekaj primerov odlicnih prodajnih
prijemov, ki so nas kot stranke navdusili.

dolge lase in zasluZila dodaten evro. Tekom potrebujemo. Na zacetku smo imeli namen, da ostanemo
dneva sva opazili, da so nama skoraj v vsaki le pol urce. Malo kasneje je nekdo od nas narodil Se kavo
trgovini ponudili e kaj zraven (gumice za (ostali smo pijaco Se imeli], ki jo je prinesla. Kava je seveda
lase, milo za roke, denarnico in kartico zve- zadisala in takoj je povprasa, e si morda nismo premislili
stobe). Vsekakor pa si posebno pohvalo za- in seveda smo si. Vsak od nas je narocil Se eno dodatno
sluZi prodajalka v prodajalni z oblacili, ki se pijaco. Najbolj zanimivo privsem tem je to, da ji ni¢ ni bilo
je z nama zapletla v prijeten pogovor, naju tezko in nas je ob vsakem “obhodu” vprasala, Ce je vse v
vprasala, kaksno barvo oblacil radi nosiva redu ter bila pripravljena sprejeti novo narocilo.

in nama ob nakupu ponudila ogrlico, ki se
ujema s kupljenimiobla-
Cili. Morda to ne izgleda
veliko, pa vendar sva v
enem dnevu za dodatno
ponujene artikle skupaj
odsteli 15 eur. Posvetiti
se vsaki stranki posebej
je lahko zelo donosno.

Na “eni” pijaci

V avstrijskem Gradcu smo se od-
pravili na pija¢o v lepo urejen klub
v kubanskem stilu. PridruZil se nam
je domacin, ki je restavracijo poznal
in takoj narocil pijaCo zase. Naju je
spravil v zadrego, ker sva si Zelela
seveda ogledati ponudbo in se Sele
nato odlociti. Prijazna gospodicna
nam je prinesla karto, pocakala pri
mizi in nam poskusSala svetovati.
Ker se nismo mogli takoj odlociti, je
odsla od mize in nas za hip pustila
same. V. miru smo si lahko ogledali
ponudbo na karti. Kmalu se je vrni-
la k mizi in sprejela narotilo. Cetudi
smo bili v sobi sami (restavracija je
imela poln vrt in glavni del), se je pri
nas oglasila vsakih nekaj minut in
nas povprasala kako smo, Ce Se kaj
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H sefov.com

Ste se sprasevali, zakaj se nekateri Sefi obnasajo tako, drugi pa drugace?
Enim uspeva prakticno vse, drugi pa enostavno ne najdejo dobrih Ludi?
Pa ste pomislili, da so za veliko napak vodenja krivi prav vasi starsi?

5 resnic o vodenju sodelavcev:

1. “Ne vrzite jih v vodo” - naudite jih plavati in sledili vam bodo do konca!

2. Strategije prezivetja, ki jim omogocajo, da vse ponavljate 100-krat - kaj pa,
¢e vam pokazemo “protistrup”?

3. Prosim, da ob koncu tega stavka ne pomislite na socen rdec paradiznik - pa
ste, kaj? In veste, da to pocnejo tudi vasi sodelavci, ko jim to prepoveste - bi
radi vedeli, ¢e obstaja kaj boljSega?

4. Kdaj ste nazadnje zaspali ob predstavitvi projekta? Kdaj so nazadnje
sodelavci naredili prav nasprotno od tega, kar ste se dogovorili? Imamo
zdravilo - VAK pomaga - ucinek 100% dokazan!

Branko Zunec dela
kot mednarodni trener &
coach od leta 2002. Izvedel je vel
kot 1000 treningov & delavnic z razli¢cnimi
vodstvenimiin prodajnimi ekipami. Programe
treningov izvaja v slovenskem, hrvaskem,
srbskem, nemskem in angleskem jeziku.
Udelezenci so navdusSeni nad njegovim poda-
janjem resnih tem na preprost in humoristi¢en
nacin. Sledi svetovnim trendomvizobrazevanju
in je v letu 2008 pricel z “edutainment” pro-
grami (izobrazevalno-zabavni programil.
Branko je eden najboljSih poslovnih
trenerjev v Sloveniji in na
Hrvaskem.

5. Rit in uSesa so kljuénega pomena za vodenje - za sodelavce tudi!

5 Sefov.com vam pokaze tisto stran Sefovanja, kinam je vsem
najbolj zanimiva - zabavno stran. In ¢e to Ze poznate, vam
mi smeh zapakiramo Se s 5 resnicami, ki vam pridejo vedno
prav! Saj sem rekel, da “ne razmisljajte o rde¢em sonem
paradizniku” - pa je spet tu, ti hudic ti. Prosim, prav zato ne
razmisljajte o tem, da bi si ogledali 5 Sefov.com ...
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avtor: Ekipa BMCI

ﬂauk /
gjou :

Zakaj Je koristno ...

Dobri prodajalci si prizadevajo biti v “mislih” in zavesti
svojih strank vecino Casa. Situdivi Zelite bitiv mislih vasih
strank? Prav zato, da bi vas stranke imele v mislih vecino
Casa, se stranki lahko zahvalite ob razli¢nih priloZnostih.
Predstavili vam bomo 8 odli¢nih priloZnosti, ob katerih se
lahko stranki preprosto zahvalite za nakup, njen ¢as, zani-
manje za vaso ponudbo ali preprosto njeno prijaznost.

1. Vsakic, ko naredite posel s stranko - napisite kratko
in osebno zahvalo, v kateri stranki sporocate, da cenite
njeno odlocitev, da je z vami naredila posel, npr. “Cen-
im to, da smo sklenili posel, hvala vam!”.

2. Kadar vas stranka pohvali - ko vas stranka pohvali
glede doloCene stvari, v kateri ste res dobri, je super
priloZznost, da se ji zahvalite za pohvalo.

3. Kadar vam stranka predlaga, kako bi lahko naredili
drugace in tako bili Se boljSi - s tem vam daje nas-
vet, da boste pri svojem delu Se boljSi. Zahvalite se ji:
“Najlepsa hvala za vas nasvet, kako sem lahko Se boljsi
pri delu s strankami, med katerimi ste tudi vi.”

4. Kadar se je stranka na podlagi vasega dobrega sve-
tovanja in priporocila odlocila za nakup - zahvalimo
se ji za zaupanje: "Hvala za vaSe izkazano zaupanje!”

5. Kadarvasstranka priporoca-tojevsekakornajboljsa
oblika oglasSevanja, za katero se je stranki vsekakor
potrebno zahvaliti:"Hvala lepa, da ste me priporocilu g.
XY, to res cenim!”

6. Kadarjestranka “potrpezljiva”- stranke vam pomagajo,
da se naucite, kako jim boljSe ustrediin tako preizkuSate
njihovo potrpezljivost. Tako vam stranke velikokrat
“spregledajo” tudi majhne napakice in pomanjkljivosti.

Zahvalite se jim: "Hvala vam za potrpeZljivost in da nam
kdaj pa kdaj pogledate skozi prste.”

7. Kadar vam stranka rece NE - vtem trenutku Zal niste
dobili posla, a Se vedno imate priloZnost, da se stranki
zahvalite za njen Cas, priloznost, da se spoznate in nje-
no prijaznost. Pustite si odprta vrata - napiSite zahvalo
stranki in tako boste ostali v njenih mislih, saj si ljudje
zapomnimo drugacnost.
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. ZAHVALITI SE STRANKAM

8. Ko vas stranka nasmeji - vsi ljudje imamo radi dobre
novice in “Sale”. Zahvalite se stranki, da ste se ob misli

nanjo nasmejali in vam je tako polepsala dan. Posljite ji
enega “smeskota” in ostali boste v njenem spominu.

Kot ste lahko videli skozi ¢&lanek, je vsekakor veliko
priloznosti, ki jih lahko “izkoristite” za to, da se stranki
zahvalite. Pomembno je samo, da je zahvala oz. zahvalni
e-mail kratek in zanimiv.

BMC priporocilo: vsak dan si na zacetku ali koncu dneva
vzemite 15 minut in se osebno, po telefonu ali e-posti zah-
valite svojemu potencialnemu kupcu, svoji obstojeci stran-
ki in prijatelju.

Vimenu ekipe BMC se vam tudi mi zahvaljujemo, da ste si
vzeli ¢as in prebrali nas ¢lanek.
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zanimivosti

Poslovni bonton: KAJ PRAVI BONTON O POSLOVNIH SESTANKIH?

| Spela Zunec

V prejsnji Stevilki revije Vodenje in Prodaja smo pisali, kako ucinkovito izpeljati sestanek. Podali
smo vam nekaj prakti¢nih nasvetov, kako ga izvesti, da bo ¢im bolj u€inkovit. Tokrat pa si bomo
pogledali, kaj moramo z vidika poslovnega bontona upostevati pri poslovnih sestankih.

SKRBIMO ZA NASO ZEMLJO - MINI EKO NASVETI
| Ekipa BMCI

Ceprav se vam véasih zazdi, da na$ ekologki boj ni vreden ni¢, vseeno nadaljujmo. Ce niste med
tistimi, ki so s tem Ze priceli, pa je ¢as, da se pridruZzite. Za¢nite z malenkostmi. Zlezle vam
bodo pod koZo. Kako lahko mimogrede varcujete z energijo in surovinami ter naredite nekaj
za Zemljo?

LE POL UR'CE NA DAN, POMEMBNO DOPRINESE K VASEMU ZDRAVJU IN
POCUTJU

| Spela Zunec

Ze vrabci ¢ivkajo, da je fiziéna kondicija nujno potrebna za zdravo Zivljenje. In potem imamo
slabo vest, ko vemo, da ne teCemo vsaj trikrat na teden po 1 uro, nimamo letne karte za fitnes
ali aerobiko, vsaki vikend ne sko¢imo v hribe in plezamo kot gamsi po nasih vrsacih.

Kratki nasveti

| Ekipa BMCI
KAKO SI ORGANIZIRATI SVOJE DELOVNO OKOLJE, da prihranite nekaj svojega ¢asa”?

Za vec branja

| Ekipa BMCI )
PERSUASION The art of influencing people / NONSTOP NETWORKING / SPROZILCI

Utrinki
| EKipa BMCI




’ V prejsnji Stevilki revije Vodenje in Prodaja smo pisali, kako ucinkovito izpeljati sestanek. Podali smo vam
nekaj prakti¢nih nasvetov, kako ga izvesti, da bo ¢im bolj ucinkovit. Tokrat pa si bomo pogledali, kaj moramo
z vidika poslovnega bontona upostevati pri poslovnih sestankih.

Pos[ovnisestanekje podefinicijipogovor medvec udeleZenci,
z razliénimi cilji in namerami. Pri pripravi poslovnega ses-
tanka Ze vnaprej skrbno izberemo udelezence, s katerimimora
sklicatelj sestanka uskladiti termin in kraj sestanka. Vabilo naj
bi udelezencem sklicatelj sestanka poslal vsaj teden dni pred
sestankom, dan ali dva pred izvedbo sestanka pa tudi preveril
njihovo prisotnost.

Samo vabilo mora biti pisano v vljudnem tonu, vsebovati mora
podatke vodje oz. sklicatelja sestanka, kraj, uro pric¢etka in
predvidenega konca sestanka. V vabilo se zapiSe tudi namen
sestanka, katere teme bodo obravnavane ter nosilce pos-
ameznih tem. Poleg lahko posljemo tudi gradivo za teme, da
se udeleZenci primerno pripravijo na sestanek.

Sam sestanek je sestavljen iz uvodnega dela, jedra in sklep-
nega dela. Sklepni del, ki ga ne moremo vnapre] predvideti,
vodja sestanka pripravlja med samim potekom sestanka (s
sodelovanjem udeleZencev] in ga na koncu poda.

Od vodje sestanka se pricakuje, da se izraza jasno, jedrnato,
brez odvecnih besed ter da se drzi rdece niti sestanka. Mora
imeti sposobnost moderiranja in toliko avtoritete, da mu
udelezenci sledijo, saj lahko v nasprotnem primeru stece ses-
tanek v popolnoma drugo smer, kot je bilo predvideno.

Za vsak poslovni pogovor in tudi sestanke se vnaprej pripra-
vimo. Tako Ze vnaprej opredelimo lastna staliSa in mnen-
ja, saj jih bomo le tako lahko jasno izrazili. Improvizacije ne
priporo¢amo, saj udeleZenci hitro opazijo naSo nepriprav-
ljenost in spet tvegamo, da se nam cilj sestanka oddaljuje.

Nastopanje in govorno izrazanje je vescina, ki je pri nekaterih
bolj, pri drugih manj razvita. Od voditelja sestanka se pri¢akuje,
da bo to vedcino obvladal. Vsakdo med nami ima moznost, da
z voljo, ucenjem, razumevanjem in vajami to vescino razvija.
Seveda se profesionalno obnasanje pricakuje tudi s strani
udeleZencev sestanka. Ti morajo znati “aktivno” poslusati, se
zadrzati glede vmesnih pripomb in prekinjanja sogovornikov.
Ko jim je dana beseda, pa naj bi svoje mnenje primerno izrazili;
tudi oni morajo znati slediti cilju sestanka. Uspesen sestanek
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avtorica: Spela Zunec

bo le takrat, ko bodo imeli tako vodja, kot udeleZenci jasen cil|
in namen, ki ga Zelijo s sestankom doseci.

Med pogovorom sogovornike ogovarjamo z imenom in/ali pri-
imkom. Verjetno ni potrebno posebno poudarjati, da je cinizem,
sarkazem, vzviSenost in podcenjevane nedopustno. Med ses-
tankom mora biti njegov vodja usmerjen tudi na vzdusje med
udeleZenci.

Tocnost je znak zanesljivosti; na sestanke prihajamo tocno,
priporotamo celo kako minuto prej, saj navedena ura sestanka
pomeni, da se takrat Ze pricne. V kolikor so na sestanek pova-
bljeni tudi udeleZenci iz drugih govornih okolij, mora organiza-
tor vnapre] poskrbeti za prevajalca oz. po dogovoru se uporablja

jezik, ki ga najbolje razumejo vsi udelezenci sestanka.

Posvetimo nekaj besed tudi sedeznemu redu na sestankih.
Pri razvrstitvi udeleZzencev ob mizi je pomembno, da je vsem
udelezencem omogocen neposreden medsebojni ocesni stik.
Vsi prisotni naj bi bili razvrséeni na zunanji strani mize. Pripra-
vimo lahko tudi sedeznired, v kolikor pa gre za manjSo skupino,
povabljence usmerimo na namenjeni prostor. V podjetjih, kjer
se redno sestankuje, imajo navadno udelezenci ze dolocene
sedeze. Potrebno pa je paziti na razporeditev udeleZzencev po
njihovih hierarhi¢nih polozajih. Desna stran gostitelja - vodje
o0z. sklicatelja sestanka pripada vedno glavnemu gostu, ki je
po poloZaju enakovreden gostitelju. Gostiteljeva leva stran pa
pripada naslednjemu udeleZencu po poloZaju hierarhije v pod-
jetju (in tako naprej).

Postavitev mize v obliki ¢rke U se priporoca, ko iz nepred-
vidljivih razlogov lahko potrebujemo Se kak dodatni sedez, ki
ga pridobimo z dodajanjem na enem ali drugem koncu mize.
U postavitev je priro¢na tudi pri predavanjih, saj lahko preda-
vatelj izkoristi odprt prostor in ima tako priloZznost navezati

neposredni stik z vsakim udelezencem.
Nanizali smo vam nekaj nasvetov, na kaj morate po poslovnem
bontonu paziti pri izvedbi sestankov. Naj vam bodo v prihod-

nosti v pomoc!

Povzeto po Ana Nusa Knezevi¢: Se znamo obnasati?
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Skrbimo za naso Zemljo

MINI EKO NASVETI

Ceprav se vam vcasih zazdi, da na$ ekoloski boj ni vreden ni¢, vseeno nadaljujmo. Ce niste med tistimi, ki
so s tem Ze priceli, pa je Cas, da se pridruzite. Zacnite z malenkostmi. Zlezle vam bodo pod koZzo.

Kako lahko mimogrede varcujete z energijo in surovinami ter naredite nekaj za Zemljo?

Imejte svoj kozarec ali skodelico. Vsako leto v smeti roma
na milijarde plasti¢nih kozarcev, ki jih jemljemo pri “vodo-
matih”. In le majhen deleZ jih “preZivi” v reciklirani obliki! V
sluzbi imejte svoj kozarec ali skodelico - izraCunajte, koliko

plasti¢nih kozarckov boste prihranili samo vi.

Imejte eno vrecko. V trgovini ne jemljite/kupujte vsakokrat
nove plasti¢ne vrecke. Imejte eno (plasticno ali Se bolje iz
blaga) in uporabljajte jo do konca.

Prepovejte oglase v nabiralniku. Tiskani oglasi prihajajo
vsakodnevno. Ce jih nocete, to povejte z nalepko na po-

tnem nabiralniku (kupite jo na posti). Ce jih dobivate, jih
vrzite v zbiralnike za odpadni papir.

LocCujte odgadke. Plastiko, papir, steklo, plocevinke, stare
baterije ... Cim vec! Tudi na delovnem mestu, Ce je mogo-
Ce.

Ugasajte luciin racunalnike. In vse druge naprave in napra-
vice, prikljucene na elektriko - kadar jih ne uporabljate, ni
razloga, da jih ne bi fizicno izkljuéili iz elektricnega omrezja.
Televizor, ki je vkljuCen tri ure dnevno, je kar 21 ur v pripra-
vljenosti, v tem Casu pa porabi priblizno 40 odstotkov ener-
gije. Pet luci, ki svetijo zaman, nas stane dobrih 60 evrov na
leto in povzroci 400 kilogramov emisij ogljikovega dioksida.

Skrajsajte prhanje. Desetminutno prhanje skrajsajte za
minuto ali dve. In nikoli ne pustite vode iz pip teci v prazno.
Ce se prhamo namesto kopamo, bomo porabili Stirikrat
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manj vode, prihranili pa jo bomo veliko tudi s tem, da zapi-
ramo pipo. Ce to storimo vsakic, ko si umivamo zobe, lah-
ko prihranimo najmanj 20 litrov vode in dobre 3 kilograme
skodljivega ogljikovega dioksida. Tudi e iz pipe zgolj kaplja,
se venem letu nabere toliko vode, da bi lahko napolnili kar
52 kopalnih kadi.

Gretje in vroca voda. Ob dobriizolaciji in kakovostnih oknih,
med katerimi so najboljSa dvojno zastekljena, lahko veliko
prihranimo tako, da zmanjSamo temperaturo v hisi za eno
samo stopinjo Celzija. Ra¢un za energijo bo namre¢ nizji
za vsaj 10 odstotkov, ob tem pa bomo prihranili kar 300 ki-
logramov okolju Skodljivega ogljikovega dioksida. Podobno
lahko veliko naredimo s tem, da preverimo, ali je voda v ko-
palnici prevroca. Nesmiselno je, da je termostat grelnika
nastavljen na vec kot 60 stopinj Celzija.

Pralni in pomivalni stroji naj perejo polni. Pralni stroj vkljuci-
te, ko je umazanega perila v njem dovolj. Perilo ¢&im pogosteje
ali pa kar vedno susite na zraku, namesto v susilniku. Tudi
pomivalni stroj naj posodo pomiva le, kadar je poln.

Pes ali s kolesom. Kar najvec opravkov naredite pes ali s
kolesom, avto pa pustite pri miru.

Ce uspete, ¢istite naravno. Limona, kis, soda bikarbona
in eteri¢na olja so le nekatere od stvari, ki vam pomagajo
Cistiti naravno.
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LE POL UR'CE GIBANJA NA DAN, POMEMBNO

pivo ali sladoled v mesto.

Ze vrabci ¢ivkajo, da je fizi¢na kondicija nujno potrebna za zdravo Zivljenje. In potem imamo slabo vest,
ko vemo, da ne teCemo vsaj trikrat na teden po 1 uro, nimamo letne karte za fitnes ali aerobiko, vsaki
vikend ne skoc¢imo v hribe in plezamo kot gamsi po nasih vrhovih. S kolesom se pa tako peljemo le na

A DOPRINESE K VASEMU ZDRAVJU IN POCUTJU

Tistim, ki jim vse zgoraj napisano uspe, ni potrebno brati
naprej. Kar nadaljujte! Vsi ostali ... nadaljujte.

Danes ne bomo pisali o vasi vrhunski kondiciji, ampak
samo o aktivnem Zivljenjskem slogu. O tem, da je tudi
sprehod povsem dovolj, da se telo malo premiga. Znan-
stvene raziskave kazejo, da je lahko le POL URE ZMER-
NEGA GIBANJA DNEVNO povsem dovolj. S temi pol urami
se pomembno izboljSa vase zdravje in vas ohranja aktivne
tudi v poznejsih letih.

Pa si poglejmo, kako varujemo zdravje, ¢e se redno giblje-
mo in Zivimo aktiven Zivljenjski slog?

Z aktivnim Zzivljenjskim slogom:

m preprecujemo bolezni srca in oZilja;

= zmanjSamo tveganje za mozgansko kap:

= obvladujemo krvni tlak;

m omilimo sladkorno bolezen;

m obvladujemo prekomerno telesno tezo in debelost;

= preprecujemo krhkost kosti (osteoporozo) in moZnost zlomov;
m zveCamo telesno pripravljenost;

m vzdrzujemo misi¢no moc in gibljivost sklepov;

m zmanjsajmo stres in depresijo;

m izboljSamo kvaliteto Zivljenja;

®m zmanjSujemo moznost, da bomo na stara leta odvisni
od pomodi drugih.
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Predvsem mladim se bodo to zdele bolezni starejsih. In s
tem se vam sedaj res Se ni potrebno obremenjevati. Ven-
dar, ko bodo enkrat te bolezni prisle, bo Zal prepozno. Zato
je pomembno, da z aktivnim Zzivljenjskim slogom skrbite
za preventivo.

Sedaj smo videli, zakaj je koristno aktivno Ziveti, v nada-
ljevanju pa poglejmo, kako zaceti s Sportnimi aktivnostmi.
Namesto, da si rezervirate tiste potrebne pol ure za giba-
nje, lahko kar med dnevnimi aktivnostmi najdete tiste, ki
vklju€ujejo gibanje. Lahko:

m greste nasprehod do sluzbe in nazaj (seveda to odpade
za tiste, ki ste 10 kilometrov in ve¢ oddaljeni od sluzbe,
ker zamud va$ Sef verjetno ne bo toleriral, kljub temu,
da delate nekaj dobregal,

= kolesarite - lahko pa skocite na kolo in se zapeljete do
sluzbe, pa Se gnedi se izognete,

= vrtnarite, operite avto (ja naporno delo je, ¢e hoCete te-
meljito oCistiti jeklenega konjickal,

= hodite po stopnicah,

= pojdite v Soping (npr. po BTC-ju se sprehajajte od ene
do druge hale, ne boste verjeli, koliko se nahodite],

m stopite iz avtobusa eno postajo prej,
m pojdite pes po otroka v vrtec,

®  posesajte, pobriSite celo stanovanje, umijte okna, po-
kosite trato, kidajte sneg itd.

S
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Pri vseh teh opravilih ste fizicno aktivni, pa se v€asih tega
sploh ne zavedate.

A delo je vseeno delo in se ob njem ne sprostimo tako, kot
takrat ko si vzamemo tiste pol ali uro in odidemo v miru
na sprehod, tek, na kolo ali v fitnes. Poleg tega, da smo v
tem Casu fizicno aktivni, se psihi¢no zraven Se spocijemo
in zmanjsamo negativni stres.

Nacelo uravnotezene vadbe

® izberete primerna obladila in obutev glede na Sportno
dejavnost in vremenske pogoje [pomembno je, da obla-
¢ila dihajo; obutev mora biti udobna za stopala in varna
za gleZnjel;

= pred, med in po daljSi vadbi morate nadomescati iz-
gubljeno tekocino (pijete negazirano, brezalkoholno
pijaco brez kofeina; pri daljSi vadbi morate nadoknaditi
izgubo mineralov in kalcijal;

®  moskinad 40 let in Zenske nad 50 let, ki se do sedaj ni-
ste ukvarjali z intenzivno vad-

Hitra hoja
Hoja po stopnicah
Tek
Kolesarjenje
Lopatanje

Nogomet

Plavanje

Dvigovanje utezi

Prenasanje tezkih
bremen

MOC- 25%

VZDRZLJIVOST - aerobna vadba 50%

Raztezanje

Joga

bo, se prej posvetujte z zdrav-
nikom in zacnite postopoma;

m uro in pol po veéjem obroku
hrane se vadbe ne priporoca;

® kadar imate povisano tempe-
raturo ali ste kakorkoli bolni,
se odrecite intenzivni vadbi;

m vadbo vedno prekinete, ko
Cutite boleCine v sklepih, pr-
snem koSu, vratu, spodnjem
delu Eeljusti, vzdolz leve roke
ali ko se pojavi vrtoglavica,
slabost, tezko dihanje. Ko se
vam pripeti kaj od tega, se
obvezno posvetujte z zdravni-
kom ali vaditeljem.

Prihaja carobna jesen, ki
je kot nalas¢ za lovljenje
soncnih Zarkov v naravi.
Karkoli boste Ze poceli,
je boljse kot ni¢! Zacnite
z zmerno aktivnostjo dva-
krat dnevno po 15 minut

GIBLJIVOST - in nato preidite venkratno

25%

Ucinkovita vadba = FITT Princip

= Frekvenca [pogostost): redno, vsaj 5x na teden.

= Intenzivnost: vsaj zmerna, da se rahlo spotimo in zadihamo.

= Trajanje: najmanj 30 minut ali 2-krat po 15 minut na dan.

= Tip [vrsta) vadbe: razli¢ne aerobne vaje, vaje za krepi-
tev misic, kooridnacijo, ravnoteZje in gibljivost.

Poglejmo Se nekaj previdnostnih ukrepov, ki jih je do-

bro poznati, preden se lotite vadbe:

® izberite tisto aktivnost oz. Sport, ki vam nudi najvec za-
dovoljstva in uzitka;

m predzacetkom glavnega dela vadbe se morate obvezno
ogreti in po njej ohladiti;
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polurno aktivnost! Vsak
premik Steje - za dobro

trenutno pocutje in za zdrava sta-
ra leta. Vse pa je odvisno od vas in vase volje!

V pomoc pri pripravi ¢lanka je bila broSura “Z gibanjem
do zdravja”
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avtor: Ekipa BMC

—

N
KRATKI NASVETI

KAKO SI ORGANIZIRATI SVOJE DELOVNO OKOLJE, da prihranite nekaj svojega casa

Nikoli ne sprejmite naloge, preden se ne prepricate, koliko ¢asa boste zanjo potrebovali. Imeti po-
gum reci NE, kadar gre za naloge, ki niso ne nujne ne potrebne, je lahko vasa najvecja prednost pri
upravljanju s casom.

Ni vredno biti vecni perfekcionist. Nekatere zadeve lahko naredite tudi malo manj popolno, vendar kako
vostno in celovito. Primerjajte stroSek investiranega ¢asa v nalogo in koristi, ki vam jih prinese popolno
opravljena naloga.

Poslusajte! Poslusajte! Poslusajte! Namesto, da recete: “Jaz sem pa drugace razumel ...”, bi morali reci:
“Zapravil sem cas z nepotrebnim delom.” Zato poslusajte in se prepricajte, da ste pravilno razumeli, pre-
den se naloge lotite.

Ne resujte probleme drugih ljudi. Lahko ste empaticni, a Ce boste resevali njihove tezave, ne bodite
preseneceni, da boste pr(a)vi naslov za njihovo naslednjo teZavo. Najboljsa resitev, ki jo lahko ponu-
dite je, da ljudi naucite, kako sami resujejo svoje tezave.

Vzemite si ¢as in spoznajte delo vsakega oddelka v vasi organizaciji. To vam bo pomagalo, ko bodo
sodelavci prihajali k vam z “urgentnimi” primeri, saj boste znali oceniti, kako “urgentni” so resni¢no.

Kadar posiljate sporocilo, ga posljite le osebam, ki ga resni¢no potrebujejo za svoje nadaljnje delo.
Posiljanje sporocil vsem povprek in predvsem odziv oseb, ki za opravljanje naloge niso kljucne, re-

sno krade vas cas.

Ali ste vi tisti, ki mu vsi povprek nalagajo delo, saj vedno vse postorite? Izogibajte se tej poziciji!

Sedaj pa si vzemite nekaj minut ¢asa in premislite, kaksne priloZnosti vam ponujajo predlogi na po-
drocju organiziranja vasega delovnega okolja za izboljsanje profesionalnosti vasega dela.

s
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JAMES BORG:
PERSUASION
The art of influencing people

ANDREA R. NIERENBERG:
NONSTOP NETWORKING

—

JOSEPH SUGARMAN :
SPROZILCI

Knjiga, ki bi jo moral imeti vsak na svo-
ji polici. Takéno je mnenje Sir Johna
Harvey-Jonesa. Pridruzujemo se mnenju,
pri Cemer bi dodali, da je knjiga odli¢na v
kombinaciji, s katero od drugih knjig s
podroc¢ja NLP ali uporabne poslovne psi-
hologije. Nekaj taksnih knjig: The Jelly Ef-
fect, First, break all the rules, The 8th Ha-
bit, Winning (Jack Welch), NLP Fir Chefs
und alle die es werden wollen, Wake
your mind up. V slovens&ini priporo¢amo
kombinacijo s knjigama “Umetnost ma-
nipuliranja” in “Obramba pred manipuli-
ranjem”. Ko boste prebrali vse tri knjige,
boste prav gotovo prepricljivejSi v nastopu
pred drugimi ljudmi.

Ce se vrnemo k vsebini knjige Persuasion
je, kot ze naslov sporoca (slovensko na-
slov pomeni prepricevanje), usmerjena
na prepriCevanje drugih. In to iz vecino-
ma pozitivnih zornih kotov. Prepriceva-
nje ima v sebi vedno “manipulacijo”, ki je
lahko sprejeta dokaj negativno. Vendar si
moramo priznati, da se ves ¢as trudimo
manipulirati z drugimi: ljudmi, stvarmi,
¢asom ipd. In zakaj ne smatramo, da je
to kaj slabega? Ker je namen, s katerim
to po¢nemo, z nasega zornega kota pozi-
tiven. Zelimo dobiti to, kar potrebujemo.
In knjiga vas uci prav to. Kako dobiti od
drugih nekaj, kar si Zelite. Od partnerja,
prijatelja, sodelavca, Sefa.

Knjiga obdeluje tako verbalne kot tudi ne-
verbalne prijeme, s katerimi vplivamo na
druge. Ce ste prebrali kakéno knjigo o ne-
verbalni komunikaciji, si boste na prvi po-
gled rekli: “Ah, to Ze poznam, ni¢ novega.”
Pa vendar nam avtor postreZe z nekateri-
mi drobnimi nasveti, ki jih pogosto spre-
gledamo. Poleg tega daje tudi konkretne
napotke in smernice v situacijah, ki pride-
jo prav vsakomur, tako v poslovnem svetu
kot tudi zasebnem Zivljenju.

Moramo priznati, da je ena od odlik knjige
tudi ta, da imate na koncu poglavja kori-
sten test, s katerim na enostaven in za-
nimiv nacin ponovite ter utrdite stvari, ki
stejih prebrali ali pa samo nadgradilivase
dosedanje znanje. VeC informacij o knjigi
dobite na www.pearson-books.com ali na

katerem od spletnih iskalnikov.

lede na to, da smo tokratno Stevilko

revije posvetili Networkingu in pove-
zovanju, je smiselno, da predstavimo tudi
kaksno zanimivo knjigo tega podrocja.
Predstavljamo knjigo vangleséini Nonstop
Networking, v kateri nam avtorica postrze
z nekaj zelo uporabnimi in enostavnimi
nasveti, kako pristopiti k mrezZenju in ga
izvajati. Mrezenja se loti sistematic¢no:

= Vprvem poglavju se dotakne 12 tehnik,
ki jih uporabljamo pri srecevanju novih
ljudi. PokaZe, kako lahko zacnete po-
govor s popolnim neznancem in kako
lahko pripravite uéinkovito 30 sekun-
dno samopredstavitev, ki bo privasem
sogovorniku vzbudila zanimanje.

=V naslednjem poglavju obravnava tipe
ludi, ki jih Zelite vklju€iti v vaSo mre-
70 poznanstev. Preseneceni boste, ko
boste spoznali, koliko ljudi poznate in
kako preko teh ljudi pridete do novih
pomembnih poznanstev.

m Nekaterim ljudem je spoznavanje novih
ljudi neprijetno. Kako sklepati nova po-
znanstva, ¢e smo sramezljivi? Temu je
avtorica namenila celo tretje poglavje.

®m  Spoznavanje nivse - stike je potrebno
tudi ohranjati. O tem je govora v Cetr-
tem in petem poglavju knjige.

Avtorica vam prakti¢no prikaze, kako lah-
ko v MS Outlooku enostavno shranite vse
stike, da boste tocno vedeli, kdo je kdo, kje
ste se spoznali in kaksna je vajina “veza”.

KAJ MENI EKIPA BMCI:

Knjigo priporocamo prav vsem, ki se za-
vedajo, da je njihov posel odvisen od ljudi
- strank in si jih morajo tudi sami poiskati.
V kolikor je networking Ze sestavni del va-
Sega zivljenja in posla, potem boste nasli
Se kaksen dodaten nasvet, kako upravljati
z vsemi pridobljeni poznanstvi, v kolikor
pa ste v spletanju poznanstev Se zadrza-
ni, vam bo knjiga dala nasvete, orodja in
dodatno spodbudo, da bo vas nastop bol|
samozavesten in le s kilometrino bo ne-
prijeten obCutek zbledel.
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Knjiga Sprozilci vam predstavlja 30
psiholoSkih sprozZilcev, s katerimi
boste stranko lazje motivirali, vplivali
nanjo in jo prepricali v nakup. V njej
vam avtor predstavi tehnike oz. psiho-
loSke sprozilce ter njihovo uporabo v
klasicnih prodajnih situacijah. Vse raz-
lage so podkrepljene z vec primeri in
zgodbami, ki vam bodo pomagale, da
boste videli, kaj zares deluje, zakaj de-
luje in kdaj to uporabiti. Namen te knji-
ge je pokazati, kaj se med prodajnim
procesom, ki sproZi prodajo, dogaja s
stranko, o ¢em razmislja in kako se
podzavestno odziva na razli¢ne vidike
ponudbe. Skozi knjigo boste:

m  Odkrili, kako v stranki vzbuditi “obcu-
tek krivde”, da preprosto ne bo mo-
gla drugace kot kupiti vas izdelek.

= Odkrili, kako s pomocCjo preproste
prodajne tehnike obvladati nemogo-
¢o situacijo in jo obrniti sebi v prid.

KAJ MENI EKIPA BMCI:

Knjigo priporo¢amovsem prodajalcem,
saj boste skozi njo spoznali priloZnosti
in tehnike, kako Se lazje in uéinkoviteje
prodajati. Prav tako boste ugotovili, da
nekatere tehnike oz. psiholoske spro-
Zilce Ze uporabljate, a se tega niste niti
zavedali. Vsekakor se vam bodo skozi
prebiranje knjige pojavile ideje, pri ka-
teri stranki bi lahko posamezen spro-
Zilec oz. tehniko uporabili. Preberite si
knjigo in tako izboljSajte svoje marke-
tinsko znanje ter spoznajte nove vidike
prodaje.
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Utrinki ...

Pretok energije za dober zacetek dneva.
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Vodenje in Prodaja __ Sr g

bere Ze ve£ kot

20.000 ljudi

iz slovenskega

biznisa? : : LI et
NAROCILNICA e T e g s ®

DA revija me je prepricala, zato jo naroc¢am. Elektronsko
revijo z uporabnimi vsebinami, orodji in metodami s podrocja
vodenja in prodaje za takojsnjo uporabo v praksi “VODENJE IN
PRODAJA” Zelim prejemati na svoj elektronski naslov. Revija
izhaja vsaka dva meseca, skupaj bo izslo 6 Stevilk, ki jih boste

prejeli po elektronski posti.

----- Prosimo, oznacite zeleno obdobje placila narocnine:

ﬂ £ o [ ] za vsako Stevilko posebej - (23 EUR + DDV)

[ ] naroénina za 6 tevilk - prihranite 7 % (129 EUR + DDV])
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*Ime in priimek:
*Podjetje:

*Naslov:

*Posta, kraj:
Maticna stevilka:
*1D st. za DDV:
Telefon:
*Elektronska posta:

*obvezni podatki

Datum: Podpis: Zig:

Izpolnjeno narocilnico posljete na naslov: BM Consulting, Ulica kraljevica Marka 19, 2000 Maribor.

Lahko nam podatke posljete tudi na mail: infoldbmcint.si ali nas pokli¢ete: 051 303 586

BM Consulting se zavezuje, da bo vase podatke skrbno hranil in jih uporabljal samo za lastne potrebe ter jih brez vase privolitve ne
bo posredoval tretjim osebam.
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