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Sékmingo MA asmeninés savybeés ir Siek tiek apie charizma
Kas yra sékmingas MA ? Tas, kurio atéjimo klientai laukia, kuris daug parduoda ir dziaugiasi
dirbdamas savo darba.

MA sékmé priklauso nuo:

- MA charakterio savybiy ir jvaizdZio charizmos;
- Ziniy;

- patirties;

- motyvacijos.

Tiesa, dar nuo produkty, rinkos, konkurenty, oro, véjo krypties... Ta¢iau mes kalbésime apie tuos
veiksnius, kuriuos tiesiogiai jtakoja pats MA.

MA asmeninio charakterio savybés — kartais klaidingai galvojama, kad sékmingam pardavéjui yra
batina kalbos dovana, todél darbinantis, j klausimg, kodél norite dirbti MA, kandidatai daznai atsako:
todél, kad meégstu kalbéti, bendrauti su Zmonémis.

Dar vienas stereotipas: geru pardavéju gimstama — jei dievas nedavé, tai neverta ir stengtis dirbti
pardavéju. Tokie pozitriai yra kategoriski ir biitent dél savo kategoriSkumo yra ir neteisingi.

Dabar apie pardavéjy ekstravertiSkuma ir intravertiSkuma — tradiciskai ekstravertai laikomi geresniais
pardavéjais, kadangi jie neturi sunkumy bendraujant su klientais, laisvai jauciasi prie$ auditorija. Deja,
pasitaiko, kad ekstravertai, kurie yra kalbts ir draugiski, labai stipriai pergyvena neigiamas klienty
emocijas (atsisakymus, prieStaravimus, jZeidimus ir kt.) ir dél to negali dirbti produktyviai. Yra ir toks
reiskinys — kas daug kalba, negirdi kito. Taip pat sukiirus draugiskus santykius su klientu, atstovas
sukuria problema — paprasyti, kad draugas is jiusy pirkty, yra sunku. Nenoréciau tvirtinti, kad
intravertai bitu geresni pardavéjai, taciau pats poziiiris, kad ekstravertai yra labiau tinkami pardavimo
darbui, yra klaidingas. Gyvenime yra teke sutikti ir puikius ir silpnus pardavéjus, tiek tarp intraverty,
tiek ir tarp ekstraverty. Teko paciam ieskoti pardavimo vadybininko. Baigiantis atrankai reikéjo rinktis
tarp dviejy stipriy kandidaty. Vaikinas buvo atviras ir lengvai bendraujantis. Mergina, nors ir protingai
atsaké j uzduodamus klausimus, pateikus atvirus, labiau asmeniskus klausimus, sutrikdavo ir
bendraudavo nenoriai. Kaip pasirodé véliau, ji buvo tipiska intraverté, tac¢iau puikiai sugebéjo girdeti ir
jausti klientus. Butent dél merginos intravertiSkumo, tada buvo pasirinktas vaikinas, su kuriuo ,,viskas
aisku". Po ménesio rinkome 10-ies pardavéjy komanda ir pasitiléme dalyvauti pries tai atrankoje
dalyvavusiai merginai — intravertei. Kai ji pradéjo dirbti, pirmy dviejy ménesiy laikotarpyje jos
rezultatai buvo patys geriausi, ir jau po 2,5 mén. ji pradéjo kilti karjeros laiptais. Kertinis sékmingo
pardavimo akmuo yra MA noras, net aistra, dirbti §j darba ir noras padéti klientui, jj suprasti.

Nuosirdziai jsigilinus j kliento situacija, problemas, atstovas ugdo tas savo charakterio savybes, kurios
padeda rasti bendra kalba su klientu. Tvirtinimas, kad pardavéjais gimstama, yra vertas kritikos.
Dauguma pardavéjo darbui batiny savybiy jmanoma isiugdyti. Zinoma, jei tik yra noro.
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Kokios gi yra gero pardavéjo charakterio savybés ?

Visu pirma geras MA turi auksta emocinj intelekta (EQ). Kas charakterizuoja MA auksta EQ?
Empatija — sugebéjimas jausti kita Zzmogu ir elgtis atsiZvelgiant j jo emocing biisena. Sugebéjimas
atsakingai elgtis, biti savikritisku, o ne visada kaltinti kitus. Efektyviis sprendimai yra priimami
remiantis proto ir emocijy pusiausvyra. Asmeniskai manau, kad empatija yra viena pagrindiniy
pardavéjo savybiy (jei ne svarbiausia). Tik suvokdami kliento poreikius, jausdami jo biisena, galésime
tinkamai bendrauti su juo. Mechaniskai taikant pardavimo technikas, nejauciant, nesuprantant kliento
- bendravimas su juo taps neefektyviu laiko $vaistymu.

Vidiné energija. Verzlumas. Geras MA yra energetiskai ,jkrautas” teigiama energija. Tuo paciu jis
sugeba Sia energija , jkrauti" ir gydytojus, kurie daznai yra pavarge nuo visy su pacientais susijusiy
neigiamy emocijy. MA spinduliuoja energija, entuziazma ir pozityvizma, ir tuo paciu , jkrauna” ir
klientus.

Teigiamas mastymas. MA tiki sekme. Problemy nebiina — yra tiktai maZesni ar didesni i$5iikiai kelyje
i tiksla. Kiekvienas kliento ,,ne" yra laiptukas j ,taip", o ne nusivylimo priezastis.

Noras padéti. MA nuoSirdziai nori padeéti kitam ir Sirdimi spinduliuoja meile klientui, sau ir savo
produktams.

Komunikabilumas. Komunikabilumas nereiskia plepumo. Tiktai 20 % informacijos gaunama Zodziais.
Komunikabilumas yra sugebéjimas su klientu komunikuoti visu kiinu: per Zodzius, mimika, gestus.
Komunikabilumas yra dvipusis. Daug svarbiau, negu paciam kalbéti, yra girdéti ka klientas nori (arba
nenori) tau pasakyti, todél biitina girdéti ir suprasti kliento intonacija, mimika ir kiino kalba.

Aktyvumas. MA néra paprastai aktyvus, jis yra proaktyvus. Proaktyvumas yra sugebéjimas ne
pasyviai reaguoti j jvykius, o uzbégti jvykiams uz akiy, paciam inicijuoti jvykius sau norima linkme.

Smalsumas. Daznai smalsumas laikomas neigiama charakterio savybe. Galvojau, kad smalsumas yra
,lindimas" j kito sielg. Kita vertus doméjimasis detalémis, kurios paprastai ignoruojamos, gali mums
suteikti daug reikalingos informacijos, taip pat ir klientams yra malonu, jei jis pastebite ir domités
dalykais (Zinoma, reikia jausti ribg, kad netaptume jkyris), kuriais kiti nesidomi. Taigi, mazi
skirtumai gali salygoti didelius skirtumus.

Lankstumas. Pardavimo pokalbis yra dinamiskas ir situacija gali keistis labai greitai ir netikeétai, nes
klientai biina jvairiis. Sugebéjimas greitai prisitaikyti ir teisingai reaguoti keiciantis aplinkybéms yra
svarbi pardavéjo savybé.

Fiziné istvermé. MA vidutiniskai aplanko 12-13 klienty per diena. Valandos prabéga bevairuojant
automobilj. Ziema — greitai temsta, sniegas, ledas. Vizitai ir renginiai prailgsta. | renginius ir
konferencijas reikia nestis medziagas, pavyzdzius, stendus, projektorius. Biitina fiziné iStverme.
Pavargsta visi. Svarbu sugebéti greitai atgauti jégas.

Atsparumas stresui. Gydytojai biina jvairtis. Kartais jautiesi kaip apspjaudytas, pazemintas ar jZeistas.
Nezitirint | visa tai, pas gydytoja turi eiti kaip "sauluté". Pacientai poliklinikose yra pikti, irzlis ir
sergantys, todél reikia sugebéti praeiti pro juos "neuzsikrétus" jy emocijomis, o laukiant kartu eiléje
bendrauti su jais. Reikia sugebéti nepriimti visko kas yra nepriimtina ir nemalonu. Jeigu visa tai
kaupsite savyje, tikriausiai, kad anksciau ar véliau kapituliuosite.
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Charizma - vikipedijos enciklopedija raSo: Zodis charizma (gr.k.harisma "dovana") dazniausiai
naudojamas apibtidinant sugebéjima zavéti ir paveikti zmones. Paprastai charizmatiskais vadinami
asmenys galintys lengvai patraukti démesj ir sukelti kity susizavéjima (arba net neapykanta, jei
charizma negatyvi) dél savo asmenybes ir/ar i$vaizdos bruozy. Zodis "charizma" yra kiles i$ senovés
graiky kalbos, ir Zodyne jis apibiidinamas kaip "ypatinga Dievo maloné ar talentas". Vis délto
pozitiris, kad charizma yra Dievo dovana, kurios buvimas nepriklauso nuo miusy, yra klaidingas. Jei
labai trokstame gauti dovana, mes ja galy gale ir gauname. Priimtinesnis buity pozitris, kad charizma
biity galima laikyti dovana, kuria patys sau ir galime padovanoti. Charizma formuojasi, kai mes sau
kuriame i$skirtinj jvaizdj. Kodél pardavéjas turi biiti charizmatiné asmenybé? Todél, kad klientas mus
prisiminty tarp daugumos , beveidziy" atstovy. Su charizmatine asmenybe dirbti yra daug jdomiau ir
maloniau (jei charizma yra teigiama). Jeigu mtisy paprasytuy staigiai prisiminti bendraklasius, i$ karto
prisimintume ,, blogiecius", kurie savo elgesiu sukeldavo galvos skausma mokytojams, prisimintume
ir , geriecius"- pirmiinus, olimpiady nugalétojus, kurie mokytojams galvos skausmo nesukeldavo.
Tiek vieni, tiek kiti i mtisy atmintj ,jsiréZdavo" bitent savo charizmatiSkumu. Jei gydytojas turi
iSrasyti medikamenta, pirmi vaistai kurie Saus j galva, bus tos kompanijos, kurios atstova gydytojas
prisimins. Sitas impulsas yra esminis, jei renkamasi tarp panasiy produkty. Aisku, kad jvaizdis turi
biiti teigiamas, o ne atvirksciai. Jei gydytojas prisimins atstova su neigiama charizma, vargu ar israsys
to atstovo parduodamus vaistus.

Kaip sukurti teigiama asmeninj jvaizdj ir tapti charizmatine asmenybe ?

Visy pirma, svarbu, kad jis kazkuo iSsiskirtuméte. Visi sutinka, kad kiekvienas Zmogus yra unikalus,
taciau pasakyti kuo biitent esi unikalus, sugeba retas. Todél svarbu yra sukurti savo unikaly jvaizdj,
savotiska "prekés Zenkla", kuris gydytojo akyse uztikrina atpazjstamuma ir prekés kokybe. Tai kuo gi
galime tapti unikaliis:

- tam tikromis charakterio savybémis,
- aprangos elementais,

- elgesio stiliumi,

- laisvalaikio uzsiémimu,

- biografijos detalémis.

Pats asmeniskai, kai susipaZzjstu, pasakau, kad esu Vilniuje gyvenantis latvis i§ Jiirmalos ir dar turiu
brolj dvynj. Tikimybé antra tokj surasti Vilniuje yra beveik lygi nuliui, todél mano , atpazjstamumas"
yra beveik garantuotas.
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