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Kako da Vas €uju? Da bi odgovorili na postavljeno pitanje potrebno nam je poznavati opstu formu
vodenja poslovnih razgovora, te sva pravila i principe u okviru samog njega. Poku$at ¢u putem ovog
seminarskog rada da ilustrujem vaznost vodenja kvalitetnih poslovnih razgovora, te nuznost poznavanja
osnovnih pravila i formi njegovog nastajanja, kako bi poslovni razgovor bio uspjeSan .

Nadam se da ce ovaj seminarski rad posluziti kao dobar prirucnik svakom od nas da se lakse snadjemo u
»okrutnom* svijetu poslovnog komuniciranja.

Pravila i principi vodenja poslovnih razgovora

Da bi bili uspjesni u poslovnom svijetu, nuzno je poznavati glavno orudje , kojim se subjekti koriste , a to
bi predstavljao poslovni razgovor. Posljednih godina , s obzirom na napredak na svim poljima ljudske
djelatnosti, nije otkriven ni jedan novi fundamentalnih princip za vodenje poslovnog razgovora. Ali je zato
zabiljeZen uspjeh u razradi tehnike i taktike razgovora, kao i u sistematizaciji i organizaciji dosadasnjeg
saznanja i iskustva na ovom polju.

Uocena je i vaznost kombinacije retorike sa psihologijom i sociologijom. Potrebno je da nau¢imo nekoliko
osnovnih principa i pravila za vodenje poslovnih razgovora, te da ih usavrSavamo putem uvjezbavanjem u
svakodnevnim aktivnostima.

Pet osnovnih principa za vodenje poslovnih razgovora su :



Privu¢i paznju svog partnera — trebamo biti u stanju da privu¢emo paznju svog sagovornika na samom
pocetku razgovora.

Budenje interesa kod svog sagovornika — on ¢e nas rado sasluSati ako vjeruje da ¢e mu na3e izlaganje
biti od koristi , te e tako pokazati Zelju za razgovorom.

Princip detaljnog obrazlaganja — u ovom koraku mi trebamo da uvjerimo naSeg sagovornika ,na osnovu
pobudenog intersea ,da ¢e pametno postupiti ako prihvati nase ideje i prijedloge.

Neutralisanje prigovora — sagovornik moZe da se interesuje za nasSe ideje i prijedloge, ali jos uvijek ima
rezerve i ne vidi mogucnost njihove eksploatacije, posebno u njegovom slu¢aju. Zbog moramo, poslije
budenja interesa i uvjeravanja sagovornika u cjelishodnost izloZzenog, da izazovemo i razgrani¢imo
njegove Zelje i predubjedenja

DonoSenje odluke — peti princip vodenja poslovnog razgovora jeste prevodenje Zelja sagovornika u
konacnu odluku.

Pored ovih pet osnovnih principa , koji predstavljaju ujedno i faze razgovora ( pocetak razgovora,
informisanje, argumentisanje, neutralisanje prigovora, donoSenje odluke) , potrebno je usvojiti i
primjenjivati sliedec¢ih devet preporuka za vodenje uspjesnog poslovnog razgovora.

Slika 1 — Prakti¢ne preporuke za vodenje razgovora
SasluSavanje sagovornika pazljivo do kraja.
Nikad ne potcjenjivati znacaj predrasuda kod svog sagovornika

Kako za nas, ovo vaZi i za naSeg sagovornika, pa ¢e nam lak$e biti ako smo svijesni toga.
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