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UvoD

Za efikasno pregovaranje od presudnog je znacaja otkrivanje potreba kupaca.

Sta je to potreba?
Potreba je jazizmedu trenutne i zeljene situacije. Potencijalni kupac je verovatno

nezadovoljan trenutnom situacijom i spreman je da razmotri nacine za njenu
promenu.

Dve vrste razlika uticu na stvaranje potreba:

1. Razlika izmedu onoga $to kupac ima (¢injenica) i zadovoljstva koje dobija iz toga
(misljenje).

2. Razlikaizmedu onoga $to kupac ima (Cinjenica) i onoga na $ta bi mogao da bude
primoran u budu¢nosti (odluka ilinametnuta promena) zbog novih propisa,
promena u konkurentskom okruzenju, itd..
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FOCA TEHNIKA
FACTS - CINJENICE
F ONO $§TO KUPAC IMA

Otkrivanje potreba zahteva razumevanje trenutne situacije kod kupca
koristeci se pitanjima koja se zasnivaju na Cinjenicama:

- Koje dokumente Stampate?

- U kojoj kolicini?

- Sta su Vasi ciljevi?

- Kolikije Vas budzZet?

OPINIONS - MISLJENJE

STA KUPAC MISLI O TOME

Utvrdite Sta kupac ima i koliko ga to ispunjava.
- Sta mislite?

- Sta volite, a $ta ne volite?

-Snage? Slabost/?

STA CE SE PROMENITI

Ako je kupac zadovoljan, identifikujte Sta bi se to moglo promeniti u
njegovom okruzenju. Na taj nacin on ¢e razumeti sta je to sa Cim raspolaze
(CINJENICA), te 3ta je to trenutno pogodno, odnosno ta u buduénosti vise
nece biti pogodno.

- Sta ce se promeniti na trzistu?

- Kako se menyja potraznja kupaca?

- Sta u svom pristupu menja Vasa konkurencija?

ACTIONS - AKCIJA

STA CE KUPAC UCINITI KAKO BI SMANJIO RAZLIKU

Nakon $to se utvrdi razlika, proverite da li je kupac spreman na akciju kako bi se ta
razlika smanjila.

- Sta mislite da ucinite?

- Kako cete postupiti?
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FOCA TEHNIKA

CINJENICE MISLJENJE AKCIJA

Trenutna Prednosti ove Zeljena Radnje veé
situacija situacije poboljsanja preduzete

Poreklo Ogranicenjaiili
situacije kod nedostaci ove
kupca situacije

Potrebna Planirane
poboljsanja radnje
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FOCA TEHNIKA

FACTS - CINJENICE
F ONO STO KUPAC IMA

Otkrivanje potreba zahteva identifikaciju trenutne situacije kod kupca
koristeci se pitanjima koja se zasnivaju na Cinjenicama.

+ Kako napreduje posao? Kakva je tendencija (rast, opadanje, pritisak)? Koje posledice
mozete da predvidite?

« Sta su Vasi glavni ciljevi, imajuéi u vidu uslove na trzistu?

+ Gde se trenutno nalazite?

* Kojisu ciljevi Vase kompanije za naredne 2-3 godine?

* Koja su trivazna dogadaja na Vasem trzistu u skorije vreme uticala na Vase rezultate?

* Koje ste glavne promene primetili u odnosu na potrebe kupaca i njihovu potraznju?

* Ko suVam glavni konkurenti?

« Staradi Vasa konkurencija?

* Koje su Vade razliite grupe proizvoda?

+ Kakoizgleda vas produkt mix?

* Koji proizvodiimaju najvise u¢esca u profitu?

+ Kakav je Vas plan ulaganja?

* Kako se vrsirasprodaja?

+ Dalijos uvekimate zalihe?
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FOCA TEHNIKA

OPINIONS - MISLJENJE
STA KUPAC MISLI O TOME
Utvrdite Sta kupacima i koliko ga to ispunjava.

«  Stazelite da budete na trzi$tu za 3-5 godina?

*  Koji su Vam najvediizazovi u ostvarenju ciljeva?

* Imajuciuvidu trivazna dogadaja na Vasem trziStu koja su u skorije vreme imala uticaj
na Vase rezultate, koji od njih smatrate prilikom/ pretnjom?

«  Stasu Vasa 3 vrhunska prioriteta?

*  Koje su glavne poteskoce sa kojima se suocCavate (na Vasem trzistu)?

«  Stamislite o svojoj poziciji na trzistu?

* U poredenjusVama, $ta su snageislabosti Vaseg glavnog konkurenta?

* Ko je najopasniji takmicar? Zasto?

*  Kojiresursi ¢e Vam biti potrebni da ih pobedite?

«  Stamislite o Vasem produkt mix-u? Zasto?

* Kakva je potreba potrosaca?

+  Kakve su povratne informacije o Vasim proizvodima?

*  Koji su pozitivnii negativni aspekti poslovanja s nama?

*  Kakvu podrsku ilidodatnu vrednost o¢ekujete od svog izabranog partnera?

*  Kojasu Vasa 3 najvaznija kriterijuma za izbor partnera?
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STA CE SE PROMENITI
Ako je kupac zadovoljan, identifikujte Sta bi se to moglo promenitiu
njegovom okruzenju kako bi mogao da razume ono Staima

(CINJENICA), te taje to trenutno pogodno ili $ta u buducénosti vise
nece biti pogodno.

+ Gde biste Zeleli da budete (na trzistu)?

* Koje glavne promene mozete da predvidite u buduénosti?

» Koje su to predvidive posledice za Vase rezultate?

« Sta ¢e vam biti potrebno da ostvarite svoje ciljeve?

* Koje promene ce biti potrebne u Vasoj organizaciji?

« Sta ¢e bitiidealan produkt mix u buduénosti? Zasto?

« Sta Zelite da uradite kako biste poboljsali svoje odnose sa kupcima?
« Sta bismo mogli da u¢inimo da poboljsamo Vase poslovanje?

+ Kako da ga poboljSamo?

« Stao&ekujete od nas?
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FOCA TEHNIKA

ACTIONS - AKCIJA
A STA CE KUPAC UCINITI KAKO Bl SMANJIO RAZLIKU

Nakon §to je utvrdena razlika, proverite da li je kupac spreman na akciju
kako bi se ta razlika smanjila.

*  Sobzirom naglavne promene koje mozete da predvidite, Sta ¢e to znaditi za Vasu
kompaniju i organizaciju prodaje?

*  Kako ¢ete obezbediti da se budzet drzi pod kontrolom?

«  Stadete udiniti da ostanete u trci?

«  Koje prepreke bi mogle da Vas sprece u ostvarivanju planiranih prihoda? Sta éete
uciniti da to nadoknadite?

+  Ako bitrebalo daimate prioritet u razvoju, $ta bi to bilo? Zasto?

*  Kojisu Vasi planovi za bududi razvoj?

«  Stadrugadije mogu da uéinim za Vas?

e KakodaVam olak$am zivot?
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TEHNIKA LEVKA | FOCA TEHNIKA

U ovoj fazi o¢ekujemo da je kupac spreman da angaZuje resurse, te da kaze:
* kakoneznadaih koristi, ili
*  kako smo mu mipotrebni, ilineko poput nas.

Ova metoda istrazivanja koristi Siroko obuhvatne teme sa kojih se prelazi na preciznije
teme, a Sto ukljucuje koriscenje mnogo malih levaka koji su sadrzani u jednom vecem.

Glavni alat je jedan veliki levak u kojem se teme krecu od $irih do specifi¢nih.

Kako je mnogo teze kretati se nagore, ¢im je trenutna tema u potpunostiistrazena, samo
se spustite na sledecu.

» Zasvakutemu postoji mali levak koji obuhvata §ire}§me .
otvorena neutralna pitanja kako bi se istrazio * Trziste, Poslovanje,
Siri okvi . tiiot ila pitania koia ¢ Konkurencija
Siri okvir mogucnostii otvorila pitanja koja ce - Organizaciia
uciu c{ubmu S|t.uacue.| prikupiti veoma precizne « Proizvodi Use teme
cmjenlc? o ra.zllkama |zmedu”onoga ,Stojeste”i + Klijenti B Postojeca
onoga ,Sto bi moglo da bude” za kupca, te oprema
zatvorena pitanja za potvrdu prepoznatih + Dobavljagi
razlika. . Eucﬁléit‘

. . . . e Projekti
Rezultat pristupa pomocu tehnike levka je u U radu

donosenju zakljucka o otkrivenim razlikama.
Prodavac ih zatim slaze po prioritetu i ukazuje na
uzroke i posledice, tamo gde je to znacajno.

$IRE TEME: \ngJ _JBJ

preduzece, poslovanje... n n

ol @
ol 8

KONKRETNE TEME:
dobavljadi, kriterijumi za kupovinu

Opsiti ZAKLJUCAK za postizanje dogovora
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