Poznanstvo ni dovolj za sklenitev pdsla

V prejiniji Stevilki smo govorili o VCP modelu, ki opisuje kronoloski razvoj medsebojnega poslovnega
odnosa. Najprej se spoznamo, smo vidni, potem ustvarimo kredibilnost in temu sledi profitabilnost. V
danasnji $tevilki pa bomo govorili o tem, kaj konkretno lahko naredimo, da zvisamo svojo kredibilnost,
ki je od teh treh faz najpomembnejsa. Brez kredibilnosti oziroma zaupanja v vas namre¢ ne moremo
pri¢akovati sklenitve posla oziroma prodaje.
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Zaupanje se zacne pri nas samih

Dokler si sami ne zaupamo, nam ne bodo
zaupali drugi (Stephen Covey, The speed of
trust).

Kaj je torej prvi in najpomembnejsi korak?
Da spoznamo sebe, smo gotovi v svoja de-
janja in poslovanje. Torej, da naredimo vse,
da vsako nase dejanje izhaja iz naSega no-
tranjega prepricanja, da vemo, kaj pocne-
mo. Ko bomo zares zaupali vase, lahko pri-
¢akujemo, da nam bodo tudi drugi zaupali.
Prestavljajte si, da narocite pleskanja stano-
vanja in na ogled pride slikopleskar, ki ste
ga nadli v lokalnem oglasniku. Razkazete
mu stanovanje in posebej pokaZete tudi ne-
kaj posebnih poskodb, ki terjajo nekoliko
zahtevnej$i poseg. In takrat va$ sogovor-
nik, slikopleskar, za¢ne zmajevati z glavo,
da ni &isto preprican, e to lahko sanira, da
ne ve, kako bo to uspelo, ker takega prime-
ra e ni imel, itd. Mu zaupate, ce si Se sam
ne zaupal?!

Profesionalno poslovno delovanje

Seveda je pogoj, vendar ni dovolj, da si le
sami zaupamo, ¢e Zelimo, da nam bodo za-
upali tudi drugi. Pomembno je, da v gradnji
odnosa, v medsebojni komunikaciji in delo-
vanjem z drugimi na vsakem koraku izka-
zujemo profesionalno poslovno delovanje.
Kaj to pomeni?

Profesionalno poslovno delovanje med dru-
gim (to je najbolj pomembno) pomeni, da:
« na sestanke prihajamo toc¢no oziroma se
pravocasno opravi¢imo za zamudo (najpo-

membnejsi so sestanki pri stranki — na pri-
mer ogledi)

« se posvetimo strankam (ne da pridemo na
ogled in se nam mudi, da nimamo casa, da
si stranka ustvari prvo zaupanje v nas)

« pripravljamo kvalitetne in licno izdelane
ponudbe (ponudbe izkazujejo, kako profe-
sionalno delujete — ¢e dela z ra¢unalnikom
niste vesci, prosite prijatelja za pomoc)

« se vedno drzimo dogovorjenih rokov in
ponudbene cene (stranke so najbolj obcu-
tljive, kadar kon¢na cena ni skladna s po-
nudbo in pri¢akovanji ter kadar dogovor-
jeni roki zaradi slabe organizacije izvajalca
niso dosezeni)

« nemudoma priznamo in odpravimo re-
klamacije (v primeru reklamacije zaradi
nase napake je prav; da to takoj priznamo in
napako odpravimo - vsi, ki delamo, delamo
napake in hitra reakcija na reklamacijo lah-
ko celo povisa vaso kredibilnost!)

« smo azurni pri odzivanju na telefonske
Klice in e-sporo¢ila (v dana$njem svetu, ko
se vse odvija Ze skoraj s svetlobno hitrostjo,
lahko pozen odziv pomeni zamujeno prilo-

znost, saj bo potencialna stranka poiskala
izvajalca drugje, ¢e vas ne bo priklicala)

Zaupanje se ne rodi ¢ez no¢

Véasih, ko nekaj Zelimo narediti hitro, do-
sezemo ravno nasprotno, da se odvija poca-
sneje. To¢no to velja za gradnjo nase kredi-
bilnosti. Kredibilnost ni to, kar mi menimo
o sebi, ampak to, kar mislijo o nas drugi. In
tega procesa ne moremo pospesiti do hitro-
sti, kot bi si morda sami Zeleli, ampak se od-
vija s svojo naravno hitrostjo.

Seveda vsa na$a pozitivna dejanja pomaga-
jo, da se hitrost gradnje odnosa in hitrost
povecevanja medsebojnega zaupanja pove-
Cujeta, vendar le do meje, ki jo v sebi nosi
na$ vsakokratni sogovornik. Pri nekaterih
vasih strankah ali partnerjih boste lahko od-
nos in zaupanje vzpostavili hitro, pri drugih
nekoliko pocasneje. V vsakem primeru pa
najve¢ tako hitro, kot je prav.

Tako kot dobro vino, tudi dobri medsebojni
odnosi zahtevajo svoj ¢as in potrpljenje, da
dozorijo, vendar jih bomo lahko potem uZi-
vali v vsej svoji polnosti in bogastvu!

Kredibilnost ni to, kar mi menimo o sebi,
ampak to, kar drugi mislijo o nas.




