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ZAGOVARANJA - UVIET
ZA USPJESNE PROMJENE

Zagovaranje je
klju¢na vjestina koja
omogucava uspjeh u
bilo kojem podrucju
zivota i rada. Onaj
tko ne uspijeva
zagovarati osobe oko
sebe, bit ¢e zagovaran
od drugih i na taj
nacin ovisan o njima.
Onaj tko uspjesnije
zagovara bit ce
viSe pozicioniran
u poduzetnistvu,
politici, zajednici u
kojoj djeluje, obitelji,
kod prijatelja...

Zagovaranje su planirane,
sustavne i usmjerene aktivnosti
prema pojedincima i/ili oblicima
zajednistva (grupe, organizacije
i zajednice) s ciljem da prihvate
predmet zagovaranja (kupiti, uci-
ti, osnaziti, unaprijediti, promicati,
Ciniti, ...) od osobe/osoba koje ih
zagovaraju (zagovaraci).

Zagovaranje je zajednicki
naziv za prodaju, marketing, od-
nose s javnoscu, lobiranje, pre-
zentaciju, nagovaranje, mobili-
zaciju, animiranje, uvjeravanje,
promicanje, ukazivanje... Zago-
varamo kako bi postigli zeljenu iz-
vrsnost na nas nacin. Zagovaranje
je proces s nizom potrebnih aktiv-
nosti kako bi se postigao zeljeni
cilj zagovaranja.

Elementi zagovaranja
Evo elemenata zagovaranja

s odgovarajuc¢im opisom kroz 4
sastavnice: Sto?, Zasto?, Tko su
oni? i Cilj?

1. Kupiti - neka imaju - potro-
saci — potrosnja.

2. U¢iti - neka znaju - uenici
- nova znanja.

3. osnaziti — neka se mijenja-
ju—mete promjena - nova pona-
sanja.

4. Unaprijediti — neka mijenja-
ju stvari — pokretaci promjena -
pozitivne promjene.

5. Zagovarati — neka zago-
varaju druge - zagovaraci — novi
sliedbenici.

6. Ciniti - postizanje ciljeva
— izvrsitelji - ukloniti negativna
stanja.

Dodajte i vade elemente za-
govaranja (vasa znanja i iskustva
stecena tijekom aktivnosti za-
govaranja). Ona ¢e vam s danim
elementima posluziti za uspjes-
nije zagovaranje tijekom vasih
aktivnosti za postizanje uspjesni-
je osobne i profesionalne karije-
re, kao i za postizanje izvrsnosti
u bilo kojem obliku zajednistva
(grupe, organizacije i zajednice)
u kojima djelujete.

Primjena zagovaranja
Vjestine zagovaranja su neza-
obilazne za pokretanje uspjesnih
promjena. Nema promjena ako
sudionici nisu uspjesno zagova-
rani za njihovo prihvacanje. Za-
govaramo druge da prihvate cilj
zagovaranja. Cesto smo u situa-
ciji da trebamo i sebe zagovara-
ti za promjene. Tada to nazivamo
samozagovaranje za promjene.
Takve situacije nam tesko pada-
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jui opiremo se novim ponasaniji-
ma koje nas izvlace iz nae sadas-
nje zone ugodeili stvaraju obvezu
angazmana s ciljem da osigura-
mo da drugi sudjeluju u promje-
nama. Svako zagovaranje je uvo-
denje promjena koje u realnosti
dovodi do otpora promjenama.
Ako se ne uklone otpori promje-
nama, nema uspjesnog zagova-
ranja. Svakodnevno se susrecete
s potrebama zagovaranja. Sva-
kodnevno i Cinite zagovaranja.
Vise ili manje uspjesna. Uspjeh je
proporcionalan vjestinama zago-
varanja. Biti uspjeSan znaci imati
inicijativu u zagovaranju u odno-
su na pasivan stav kada smo izlo-
Zeni zagovaranju od drugih.

Faze zagovaranja

Svako zagovaranje ima tri
faze i ni jedna se ne moze izosta-
vitiili preskociti ako se zeli uspjeh
u zagovaranju:

1. priprema za zagovaranje,

2. tijek zagovaranja,

3. aktivnosti poslije zagova-
ranja.

Pripremizagovaranja posveti-
te maksimalnu paznju. Planirajte
dovoljno vremena za pripremu za
zagovaranje i dajte mu prioritetu
vasem djelovanju.

Svaka komunikacija s dru-
gom/drugim osobama je u pravi-
lu aktivnost zagovaranja, a svako
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prihvacanje zagovaranja je pokre-
tanje promjena. Svakodnevno se
susrecete s potrebama zagovara-
nja, a zbog stalne promjene teh-
nologije, u¢enje zagovaranja je
kontinuiran i neizbjezan proces.

Zagovaranje je najcesca aktiv-
nost u zivotima pojedinaca, bili to
svjesni ili ne. Zagovaranje znaci
ofenziva, biti zagovaran od dru-
gih znadi biti u defenzivi. Jasno
je da se prepoznatljivost (uspjes-
nost) postize aktivnim djelova-
njem (koje nije pogibeljno, neza-
konito ili nemoralno).

Poticajna pitanja

1. SlaZete li se s gore navedenom
definicijom zagovaranja?

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

3. Je livam lak$e da zagovarate
ili da budete zagovarani

4. Imate li uvijek jasne ciljeve
zagovaranja?

5. Pamtite li situaciju
zagovaranja kada ste postigli
vrhunski rezultat?

6. Pamtite li situaciju
zagovaranja kada ste dozivjeli
pravi debakl?

7. Jeste li procitali i jednu knjigu
0 zagovaranju?

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
savjete prije vazne aktivnosti
zagovaranja?

Vasi odgovori na ova poticaj-
na pitanja ¢e vas nedvosmisleno
usmjeriti na potrebne aktivnosti
kako bi bili ucinkovitiji u vasim
buducim zagovaranjima drugih.

Praktikum

Ucite kako ucinkovitije za-
govarati! Uspjeti znadi ¢initi kon-
tinuirane i sustavne aktivnosti
osposobljavanja za ucinkovito
zagovaranje i ste¢ena znanja, vje-
Stine i ponasanja uspjesno pri-
mjenjivati u praksi. Problematici
zagovaranja mozemo prici,samo”
na dva nacina: improvizacija ili
model djelovanja. Improviza-
cija su nedefinirane aktivnosti,
uvijek drugacije, tesko objasnji-
Ve, Ne Mogu se ponoviti, ne zna se
kako ih prenijeti na druge... Mo-
del djelovanja su definirane ak-
tivnosti koje se moraju ¢initi kako
je definirano ako se ne Zeliizaciiz
definiranog modela djelovanja i
improvizirati. Naravno, postignu-
¢a kada nam je izbor djelovanja
improvizacija su daleko manja od
potencijala, Zelja i potreba.

Model univerzalne izvrsnosti
- MUI © 2007 problematiku uce-
nja zagovaranja sagledava cjelo-
vito kroz 5 sastavnica koje ¢ine
alat,lzvrsnost”:

Utvrdite koje su vasa znanja,
vjestine i ponasanja iz problema-
tike zagovaranja u ovom trenut-
ku. Precizno utvrdite vase snage
i slabosti kao i prilike i prijetnje iz
okruzenja.

Na osnovu utvrdenog stanja
utvrdite koja znanja, vjestine i po-
nasanja iz problematike zagova-
ranja morate nauciti za uspjesnije
zagovaranje. Definirajte plan uce-
nja zagovaranja koji se utvrduje

kao razlika potrebnog i stvarnog
znanja iz problematike zagova-
ranja. Plan ucenja zagovaranja
(nedostajuca znanja) = potrebna
znanja — postojeca znanja.

Definirajte kako cete steci
nova znanja, vjestine i ponasa-
nja iz problematike zagovaranja
(samoucenje, angazman trenera,
u zajednistvu s drugima iz vaseg
okruzenja). Lako je dokazivo da
je angazman pravog stru¢njaka
za zagovaranje najbolje rjesenje
kada se traZi rjeSenje koje je kva-
litetno, brzo i jeftino.

1. Utvrdite koje prepreke (pro-
bleme) trebate ukloniti za u¢enje
zagovaranja (slabosti i prijetnje).
Utvrdite listu problema koje mo-
rate rijesiti, odredite im prioritete
i rokove do kada ih morate rijesiti.

2. Napravite plan ucenja za-
govaranja pomocu sljedecih de-
vet sastavnica: Sto? (ciljevi), Zasto
(razlog za promjene), Kako? (pro-
cedure), S ¢ime (potrebni resursi),
Tko? (sudionici), Gdje? (mjesta do-
gadanja), Kada? (rokovi), Izvijesti-
ti? (izvjeSc¢a) i Nastavak? (sljedece).

Definirajte sustav kontrole
provedbe potrebnih aktivnosti
koje ce svako vase zagovaranje
uciniti uspjesnim. Sustav kontro-
le provedbe je klju¢ni element za
izvedivost vaseg osposobljava-

nja za u¢inkovitije zagovaranje.
Sve $to se ne kontrolira, nece se
dogoditi.

Zakljucak

Problematici zagovaranja
posvetite znacajnu paznju kroz
sljedece elemente:

o stjecite nova znanja, vjesti-
neiponasanja iz problematike za-
govaranja,

¢ svako pojedinacno zagova-
ranje odradite kvalitetno kroz sve
tri faze zagovaranja,

¢ ycite na prethodnim zago-
varanjima (uspjesnim i neuspjes-
nim),

e ucite se na iskustvima dru-
gih kako biti uspjesniji u zagova-
ranju.

Vas uspjeh u bilo kojem po-
dru¢ju Zivota ¢e biti razmjeran va-
$im sposobnostima za zagovara-
nje. Zagovaranje je klju¢na meka
vjestina za uspje$nu osobnu i pro-
fesionalnu karijeru, kao i za ucin-
kovito upravljanje bilo kojim za-
jednistvom (grupe, organizacije
i zajednice).

Clanak je pisan prema ele-
mentima Modela univerzalne iz-
vrsnosti — MUI, cjelovitom modelu
za postizanje izvrsnosti na uni-
verzalan nacin bez obzira na vr-
stu problematike, trenutacno sta-
nje i korisnike (pojedinac, grupa,
organizacija ili zajednica). Model
je cjelovito prikazan u knjizi MUI
KNJIGA ZA USPJEH: www.porta-
lalfa.com/mui_knjiga_za_uspjeh

Knjiga “MUI KNJIGA ZA USPJEH”

autora Milana Grkovica

Imate li potrebu i Zelju da budete uspjesniji u:
- osobnoj karijeri,
- profesionalnoj karijeri,
- oblicima zajednistva u kojima djelujete (grupe, organizacije i zajednice)?
Ako je odgovor “DA”, nudim vam rjeSenje koje mozete provjeriti bez ikakvog rizika.
Knjiga + pomo¢ autora knjige (jedinstvena ponuda) vam omogucavaju da
se vasi potencijali, Zelje i potrebe prakticno realiziraju.

Mobitel: 385 98 57 88 31

VY SAVJETI POSLOVNOG
SAVJETNIKA

Rezultati vaseg
ezagovaranja Ce biti
uspjesniji samo uz nova
znanja, vjestine i ponasanja.
Posvetite daleko vise
vremena stjecanju novih
znanja, vjestina i ponasanja
iz problematike zagovaranja
jer ¢e vam one donijeti
ucinkovitije postizanje
zeljenih ciljeva.
Svako zagovaranje
eiskoristite kao priliku
da naucite nesto novo i to
prakti¢no primijenite kod
sljedeceg zagovaranja.
Zagovaranje je proces
3 okoji se kontrolira:
kontrolirate ga viili
suprotna strana. Izbor je
vas!
UspjeSno zagovaranje
oje kada se postigne
win-win situacija — svi
su zadovoljni u procesu
zagovaranja. Pozeljno je
da ona pretegne na vasu
stranu, a bez nezadovoljstva
druge strane.
Priprema za
5 ezagovaranje je
najvaznija faza i njoj
posvetite potrebnu paznju.
Svaka improvizacija ¢e
vas kostati utroska resursa
(vrijeme, novag, ...) i/ili
neuspjeha.
Ima situacijau
eZivotu kada imamo
samo jednu priliku za
zagovaranje. Nemojte
propustiti tu jedinstvenu
priliku za uspjeh.
Kod zagovaranja
enemojte vi biti
dominantno zagovarani.
Neka inicijativa uvijek bude
vasa.
Sve je dopusteno u
ezagovaranju ako nije
pogibeljno, nezakonito i
nemoralno.
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