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KOLUMNA

DEFINICIJA ZAGOVARANJA

Zagovaranje su planirane, sustavne i
usmjerene aktivnosti prema pojedincima
i/ili grupama s ciljem da prihvate predmet
zagovaranja (kupiti, uciti, osnaziti, unapri-
jediti, promicati, Ciniti, ...) od osobe/osoba
koje ih zagovaraju (zagovaraci). Zagovara-
nje je zajednicki naziv za prodaju, marke-
ting, nagovaranje, mobilizaciju, lobiranje,
animiranje, uvjeravanje, prezentaciju, pro-
micanje, ukazivanje, odnosi s javnosdy, ...
PRIMJENA

Vijestine zagovaranja su potrebne za pokre-
tanje promjena. Nema promjena ako sudi-
onici nisu uspjesno zagovarani za njihovo
prihvacanje.

Zagovaramo druge da prihvate cilj zagova-
ranja, a Cesto smo u situaciji da trebamoii
sebe zagovarati za promjene. Tada to nazi-
vamo samozagovaranje za promjene.
Takve situacije nam tesko padaju i opire-
mo se novim ponasanjima koje nas izvlace
iz nase sadasnje zone ugode. Svaki pokusaj
zagovaranja stvara otpore.

Svakodnevno se susre¢emo s potrebama
zagovaranja. Svakodnevno i ¢inimo zago-
varanja. Vise ili manje uspjesna.
Zagovaranie je klju¢na vjestina da budemo
uspjesni u bilo kojem podrucju Zivota.

Onaj tko ne uspijeva da zagovara osobe
oko sebe, bit ¢e zagovaran od drugih i na
taj nacin ovisan o njima.

Onaj tko uspjesnije zagovara bit ¢e vise po-
zicioniran u poduzetnistvu, politici, zajedni-
ci u kojoj djeluje,...

FAZE ZAGOVARANJA

Svako uspjesno zagovaranje ima tri faze i ni
jedna se ne moze preskociti:

* Priprema za zagovaranje,

* Tijek zagovaranija,

= Aktivnosti poslije zagovaranja.
SAVIETI

1. Rezultati naseg zagovaranja ée biti

uspjesniji samo uz nova znanja, vjestine
i ponasanja. Posvetimo daleko vise vre-
mena stjecanju novih znanja, vjestinai
ponasanja iz problematike zagovaranja
jer ¢e nam oni donijeti u¢inkovitije posti-
zanje zeljenih ciljeva.

2. Svako zagovaranje iskoristimo kao prili-
ku da naucimo nesto novo i to prakti¢no
primijenimokod sljedeceg zagovaranja.

3. Zagovaranije je proces koji se kontroli-
ra: Kontroliramo ga mi ili suprotna stra-
na. Izbor je nas!

4. Uspje$no zagovaranije je kada se posti-
gne win-win situacija. PoZeljno je da ona
pretegne na nasu stranu, a bez nezado-
voljstva druge strane.

5. Priprema za zagovaranje je najvaznija
faza i njoj posvetimo potrebnu paznju.
Svaka improvizacija ¢e nas nepotrebno
kostati utroska resursa (vrijeme, novac)
i/ili neuspjeha.

6. Ima situacija u Zivotu kada imamo samo
jednu priliku za zagovaranje. Nemoj-
mo propustiti tu jedinstvenu priliku za
uspjeh.

7. Kod zagovaranja nemojmo vi biti domi-
nantno zagovarani. Neka inicijativa uvi-
jek bude nasa.

8. Sve je dopusteno u zagovaranju ako nije

ZAGOVARANIJE J
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. Jelivam lakse da zagovarate ili da bu-
dete zagovarani?
. Imate li uvijek jasne ciljeve zagovaranja?
. Pamtite li situaciju zagovaranja kada ste
postigli vrhunski rezultat?
. Pamtite li situaciju zagovaranja kada ste
dozivjeli pravi debakl?
7. Jeste li procitali ijednu knjigu o zagova-
ranju?
8. Jeste li bili barem na jednoj radionici s
temom zagovaranja?
9. Jeste li do sada procitali najmanje tri
¢lanka o zagovaranju?
10.Pitate li druge osobe za savjet prije vaz-
ne aktivnosti zagovaranja?
PRAKTIKUM
1. Utvrdivanje stanja:
Koja su vase vjestine zagovaranja u
ovom trenutku?
2. Postavljanje ciljeva:
Koja znanja, vjestine i ponasanja morate
nauciti za uspjesnije zagovaranje?
3. Izbor strategije:
Koji nacin ¢ete primijeniti za stjecanje
novih znanja, vjestina i ponasanja (sa-
moucenije, radionice, angazman trene-
ra)?
4. Rjesavanje problema:
Koje prepreke (probleme) trebate uklo-

o ub

E ZAJEDNICKI NAZIV

za prodaju, marketing, nagovaranje,

mobilizaciju, lobiranje, animiranje,

uvjeravanje, prezentaciju, promicanje,

ukazivanje, odnose s javnoscu, ...

pogibelino, nezakonito i nemoralno

(Model univerzalne izvrsnosti - MUI' S
2007 Milan Grkovié).

CRTICE

» Svaka komunikacija s drugom/drugim

osobama je u pravilu aktivnost zagovara-

nja.

* Svako prihvadanje zagovaranja je pro-

mjena.

* Zbog stalne promjene tehnologije, uce-

nje zagovaranja je kontinuiran i neizbjezan

proces.

POTICAJNA PITANJA

1. SlaZete li se s gore navedenom definici-
jom zagovaranja?

2. Znate li da je zagovaranje vjestina koja
se mora uciti - nema prirodno talenti-
ranih?

niti za uspjeSna zagovaranja?
5. Postizanje cilja
Imate li sustav kontrole provedbe po-
trebnih aktivnosti koje ¢e svako vase za-
govaranije uciniti uspjesnim?
ZAKLJUCAK
Problematici zagovaranja posvetite znacaj-
nu paznju:
* kroz potrebno stjecanja novih znanja,
vjestina i ponasanja;
* svako pojedinacno zagovaranje odradite
kvalitetno kroz sve tri faze;
* ucite na prethodnim zagovaranjima.
Vas uspjeh u bilo kojem podrucju Zivota ¢e
biti razmjeran vasim sposobnostima za za-
govaranje. Zagovaranje je klju¢na meka
vjestina za uspjesnu osobnu i
profesionalnu karijeru.
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