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Priprema za posao osnovni je uvjet uspjesnosti posla. To je ucenje koje
nam omogucuje da u svakom trenutku mozemo potpuno i sigurno rjesa-
vati probleme koji se javljaju na poslu, ali biti spremni i na stresove koji
su neminovnost u svakom poslu. Psihicka, strucna i tjelesna ili fizicka
priprema zahtjevna je i moZe se i mora istrenirati. Znacaj pripreme
potrebno je uociti ve¢ u skoli. Tema koju obradujemo ima zadatak da to
argumentirano dokaze.

Kiljucne rijeci: poucavanje, priprema za posao

Uvodna biljeska

Tema u naslovu uvodi nas u predmet i sadrzaje o kojima do sada
nismo imali ¢esto priliku ni ¢itati ni pisati. Predmet promotivne aktivnosti
(promidzbene aktivnosti)! jedan je od struénih predmeta u obrazovanju
prodavaca (u trecoj godini obrazovanja) i komercijalista (Cetvrta godina

obrazovanja). U sustavu njihova obrazovanja ¢ini nam se da su prodavaci,
sportski re¢eno, u odredenoj prednosti. U istoj godini slusaju i predmet
psihologija prodaje, &iji sadrZaji odliéno pomaZi u razumijevanju brojnih
situacija u ponasanju pojedinca i vrlo su kompatibilni u nizu elemenata s
promotivnim aktivnostima.? U obradi metodske jedinice koju smo izabra-
li to ¢e se dobro vidjeti.

Obradu metodske jedinice Priprema za posao korisno je, po nasem
miSljenju, obraditi tako da se cijeli prikaz podijeli u dvije cjeline. U prvoj
¢emo naznaditi sadr?aj teme, dakle S§to treba obraditi, odnosno §to nastav-
nik treba imati u glavi kada se priprema za obradu te metodske jedinice.

! U nastavi se koristi udzbenik Franje Sulaka Promotivne aktivnosti u izdanju Skolske
knjige, Zagreb.

2 Ucenici koriste udZenik autora B. Petza i Franje Sulaka Psihologija u prodaji u
izdanju Skolske knjige, Zagreb
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Ti sadrZaji, ¢ini nam se, najbolje izraZavaju nasu intenciju u obradi me-
todske jedinice. Druga cjelina je prijedlog za jedan mogudi pristup reali-
zacije u razredu.

Zadatak je svake pripreme za nastavu, dakako, da se nastavnik pri-
premi za njezino izvodenje, konkretno odredene metodske jedinice, ali i
da promiSlja o temi sata, da otkriva, po mogucénosti, sve detalje i poslje-
dice jednog promisljanja sadrZaja koji treba obraditi. Ovaj drugi moment
¢ini nam se posebno vazhim, jer je potrebno vidjeti mnogo viSe, mnogo
dalje, nego §to se na satu realizira. Promisljanje problema uvijek je mno-
gostruko i dugoro¢no korisno. Stvaramo tako iskustva koja nas s godina-
ma ¢&ine elasti¢nima, snalaZjivima i na satu sigurnima pa time i uvjerljivi-
ma za ucenika. Ne treba zaboraviti da uspjeSna realizacija ovisi i o sastavu
razreda (velicini razreda, otvorenosti u¢enika i njihovoj spremnost na su-
radnju, njihovim prethodnim znanjima i iskustvima, prodajnom prostoru
u kojem obavljaju prakticnu nastavu, njihovom odnosu prema zanimanju
prodavaca ili komercijalista, ali i tome jesu li se sami odlucili za zani-
manje za koje se skoluju itd.).

PRVI DIO

PRIPREMA ZA POSAO
ILI
PRIPREMA ZA PRODAJNI RAZGOVOR

Priprema za posao sastavni je dio svakog posla. Cesto ¢ujemo da je
dobra priprema vec¢ pola obavljenog posla. Sve je to tocno. Moramo do-
dati da su prodavaci, ugostitelji, djelatnici na Salterima i da ne nabrajamo
mnoga druga zanimanja zapravo na neki nacin javne osobe. Kupci proma-
traju prodavace. Stoga prodavac¢ima ne smije biti svejedno kako ga vide
korisnici njihovih usluga.

Pripremiti se za posao ozbiljna je obveza svakog prodavaca. Nacin
pripreme za posao otkriva prirodu odnosa prema vlastitom zanimanju.
Ono §to je bitno jest svijest da nasi korisnici to vrlo brzo uoce, pa se tako i
ponasaju. Odli¢na priprema pokazuje da cijenimo struku za koju smo se
opredijelili, ali, §to je posebno vazno, i svoje korisnike.
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PRIPREMA ZA POSAO
OSNOVNI JE UVJET
USPJESNOSTI NA RADU

Zaito, dakle, toliko naglasavamo vaZnost pripreme za rad? Recimo
jednostavno. Odli¢no poznavanje svih elemenata svog posla, dobra tjele-
sna kondicija, dobro raspoloZenje, ugodan izgled, sigurnost u poslu, sa-
mokriti¢nost, ali i samopoStovanje — sve to treba razvijati i izgraditi. NiSta
ne dolazi samo od sebe. Ali zato Cesto donosi izniman uspjeh u radu.
Upravo trajna i paZjiva priprema donosi pravim prodavaéima uspjeh kod
korisnika, ali i njegovo zadovoljstvo i osje¢aj osobne vrijednosti i vaZhosti.

PSIHICKA PRIPREMA

Psihicka priprema u biti je razmiSljanje o sebi, ili razgovor sa samim
sobom. Dva su pitanja, po mnogim psiholozima, najvaZnija: »Kakva sam
ja osoba?« i »Kakva osoba Zelim biti?« Dakle, psiholoska priprema Zli
nam pomoc¢i kako da na najbolji nacin svjesno utje¢emo na svoje pona-
Sanje. To¢nije, kako da svjesno oblikujemo svoje raspoloZenje, svoja oce-
kivanja, Zlje (ciljeve), kako steéi najbolja znanja, navike i vjestine, jed-
nostavno kako stvoriti medusobno zadovoljstvo prodavaca i kupca koris-
nika usluge. Treba priznati — nije to jednostavno.

U intrapersonalnom razgovoru, dakle razgovoru sa samim sobom
sugeriramo vaZhost odgovora na sljedeca pitanja:

¢ Kako sam obi¢no raspolo?en - pretei’no dobro ili loSe, jesam li opti-
mist ili pesimist?

¢ Koristim li smijesak u odnosu s korisnicima, ali i sa svojim kolega-
ma?

¢ Osjecam li se u kontaktu sa svojim korisnicima uvijek ugodno?

e More li me ¢esto strahovi, tjeskobe i brige?

¢ Koliko imam samopouzdanja i sigurnosti u svojem susretu s kupci-
ma i radu?

Nije te§ko zamijetiti da se traZ pozitivni nacini naSeg djelovanja.
Dakle, treba pozitivno djelovati na svoje ponaSanje i raspoloZnje. Po-
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zitivno djelovanje i razmigljanje o sebi pobuduje u nama dobro raspoloZe-
nje, ali i sigurnost u sebe, stvara u nama toliko potreban unutarnji mir,
izdrZjivost i stabilnost u poslu koji nije lagan. Tako lakie rjesavamo
teSkoce koje ¢esto i nisu male. Komuniciranje s naSim korisnicima, ali i s
kolegama na poslu tako postaje djelotvorno.

Pitanja i argumenti koje smo ponudili pokazuju da moZmo utjecati
na svoje misli i na svoja raspoloZenja. Ali, to treba vjeZbati. Iz pozitivnih
misli i takvog djelovanja proizlaze pozitivni rezultati i obratno. Zato treba
izbjegavati negativne misli i §to je moguce brZe i efikasnije zamijeniti ih
pozitivnima. Evo jednog primjera u tablici koju predlaZe F. Sulak u jed-
nom svojem tekstu o pripremi:?

Misao Zamjena-neutralizacija misli
To je tesko. To nije lako, ali je izvedivo.
Kada bih barem bio uporan.  Ja jesam preteZio uporan.

To nije za mene. Mogu sve §to i drugi ljudi.
Nikada neéu modi ... Pokusaj, pa ¢es vidjeti da moZes

Psihologija pozitivnog miSljenja zahtijeva postavljanje jasnih ciljeva,
dakle onih koji se mogu realizirati. To je vaZio u svakom poslu, pa i u za-
nimanju prodavaca. Ako uspjesno realiziramo tako zadane ciljeve stva-
ramo samopouzdanje pa s vremenom moZemo realizirati i teZ zadatke.
Kako planirati ciljeve i kako ih realizirati? To treba ¢initi na jedan od mo-
gu¢ih na¢ina. PredlaZmo:

o Jasno odrediti postojecu situaciju i stanje koje Zelimo, dakle odre-
diti nove ciljeve. Zapisati, skicirati i urediti svoje misli i Zelje.

¢ Prema novim ciljevima odrediti se pozitivno.

¢ Tocno odrediti razliku sadasnje pozicije i novih ciljeva.

¢ Novu poziciju opisati Sto opSirnije i preciznije (konkretno).

¢ Treba odrediti vrijeme u kojem Zelimo realizirati svoje ciljeve.

3 Sulak, Promotivne aktivnosti, str. 85.
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PSIHICKA PRIPREMA JE
KONTINUIRAN PROCES
U KOJEM TREBA BITI
UPORAN I STRPLJIV

STRUCNA PRIPREMA

U struc¢nu pripremu prodavaca ulaze sve one sastavnice koje ga ¢ine
profesionalcem u svom poslu. Prije svega to je stjecanje i razvijanje znanja
koja su potrebna u struci, moZmo to nazvati teorijskim sadrZajima. Oni
se stalno mijenjaju i u tom smislu treba pratiti novine koje se javljaju.
Uspjesno Skolovanje i zavrSetak redovitog obrazovanje nije i ne smije biti
kraj vlastitog usavrsavanja.

Vjestine su drugo veliko podrucje koje ulazi u stru¢nu pripremu posla.
One su odlu¢ne u radu prodavaca. Vjestine se stjecu vec i tijekom obra-
zovanja u 8koli, ali novi zadaci u poslu zahtijevaju da se stjeCu nove vjesti-
ne, a napustaju stare. Kako promjena vjeStina i navika ¢esto ide dosta
tesko, ovom problemu treba pri¢i krajnje profesionalno. Ni u jednom
poslu se ne moZe i ne smije zaostajati pa tako i prodavaci, ukoliko Zle
zaista imati svoje usluge na visini i sacuvati svoje kupce i, dakako, prido-
biti nove, moraju ovom problemu prici vrlo ozbiljno.

Z.asto tako ozbiljno prilazimo ovim elementima stru¢nog usavrSavanja?
Prodava¢ u svom poslu ima jo$ jednu vaZau ulogu. To je uloga savjet-
n i k a. Ona nije uspjesSna, nije uvjerljiva i korisna, ukoliko prodavac¢ ne
poznaje dobro svoju struku, dakle, ne posjeduje znanja i vjeStine, i te spo-
sobnosti ne stavi u funkciju svojega posla. Sigurnost i uvjerljivost koja
zraci iz prodavaca djeluju na isti nacin i na njegovog kupca.

Stru¢na se priprema odvija i provodi redovitim praéenjem strucne
literature, sudjelovanjem na tecajevima, seminarima, doskolovanjem, raz-
mjenom iskustava, stvaranjem vlastite stru¢ne dokumentacije itd.
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PSIHICKA PRIPREMA
+
STRUCNA PRIPREMA

SIGURNOST I SAMOPOUZDANJE

TJELESNA PRIPREMA ZA RAD

Svi se vjerojatno sjeCcamo biologije koja nas je naucila da ljudsko
tijelo djeluje, funkcionira kao cjelina. Za na§ svakodnevni Zvot i rad to je
vaZna ¢&injenica, koju valja pamtiti.

U tjelesnu pripremu svakako ulazi dobra tjelesna kondicija. Rad pro-
davaca zahtijeva da se brinemo o kondiciji. Umoran prodavac, vidljivo
iscrpljen, a tako se i osjeca, te§ko obavlja svoj posao. Medutim, u toj situa-
ciji on je neraspoloZen, nervozan, netrpeljiv, krut. Na posao treba doéi
odmoren i naspavan. Umor je ¢esto uzrok nesreca i ozljeda na radu. Pro-
dava¢ moZ ozlijediti sebe, ali i korisnika. Takoder, vrlo lako dolazi do
materijalne Stete u prodajnom prostoru.

Posebno je potrebno voditi racuna o vlastitom zdravlju. Provoditi
preventivu, ane ¢ekati da obolimo. Prodavac radi stojedi, Sto znaci
da trpe noge i kraljeZnica. Dobro zdravlje treba odrZavati. Takoder je
vaZno voditi ra¢una o vlastitoj prehrani. Od velike je vaZosti §to jedemo,
kada, kako i koliko. Jedino hrana nam omogucuje potrebnu energiju za
Zvot i radne aktivnosti.

U tjelesnu pripremu ulazi i briga o vlastitom izgledu. To je briga o
kosi i frizuri, o odjeci i obudi u kojoj se radi, o zubima i noktima. Tu je
posebno briga o tome kako naSe tijelo miriSe. Sve su to signali naSim
kupcima.

FIZICKA PRIPREMA BITNO
POSPJESUJE I STRUCNU I
PSIHICKU PRIPREMU
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Sve §to je rec¢eno znaci: samo dobro pripremljen prodavac djeluje u
svom poslu profesionalno, dakle savjesno, kompetentno, vjesto i temeljito.

Sve to nije mogucée bez kontinuirane pripreme za rad!

DRUGIDIO
PRIPREMA ZA PRODAJNI RAZGOVOR

Obrada metodske jedinice

Jedan prijedlog

Sadr/aj koje smo kratko pripremili u prvom dijelu naseg teksta po-
trebno je u obradi metodske jedinice posloZti na taj nacin da se pogodi
svrha sata.

Ciljevi i zadaci izvodenja nastavne jedinice Priprema za prodajni raz-
govor su:

1. Da uéenici spoznaju vaZhost pripreme za posao — za prodajni

razgovor

2. Da upoznaju bitne elemente svake pripreme za posao dakle i za

prodajni razgovor

3. Da usvoje navike i da vode brigu o svojoj pripremi za rad, stvara-

judi pritom svoj vlastiti stil rada, koji jam¢i uspjeh u poslu.

Nacin na koji se moZe obraditi dakako moZe biti razliit i zavisi o
nastavniku, ali i o razredu. MoZla je najlakie (i najbolje?) kroz klasi¢nu
obradu uz manji razgovor te plo¢u, kredu i udzbenik sve to apsolvirati u
30-40 minuta. N astavnik saviada sati gradivo, a ucenici? Njima je
takav nacin rada najcesée dosadan. Pojedinim ucéenicima doduse i to
odgovara. Lakse je to nauciti, ofpjevati kada to treba (pa i Salabahter se
lakse napiSe!), pokupiti dobru ocjenu, savladati to $to se mora i
idemo dalje.

Mi predlaZmo jedan aktivniji pristup, bez ploce i krede, tumacenja
u klasi¢nom smislu. PredlaZemo rad svih uéenika, dakle cijelog razreda.

Priprema za prodajni razgovor prva je tema jedne cjeline koja ima
naslov: Struktura i tijek prodajnog razgovora kao aktivnosti putem koje se
ostvaruje osobna prodaja. Cjelina ima dijelove:

1. Priprema za prodajni razgovor
2. Uspostavljanje kontakta s kupcem
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3. Definiranje potreba kupca

4. Prezentacija ponude

5. Odgovaranje na prigovore kupca

6. Zaklju€ivanje prodajnog razgovora

Svaka od tih tema ima vrlo precizno odredene ciljeve i zadatke, ali i
aktivnosti u¢enika (prodavaca) ako Zli imati uspjeha (na satu i na poslu).

Nasa tema je odredena sljede¢im zadacima i aktivnostima:*

Faze prodajnog Zadaca prodavaca Aktlvn0§tl ko,]m.la se
razgovora zadaca obavlja

Priprema prodavaca za | OdrZavanje i razvijanje | * Osobni razvoj

prodajni razgovor visoke razine profesio- | * Stru¢no usavrSavanje
nalne kompetentnosti | * Razvoj zdravstvene
kulture i njegovanje
osobnog izgleda i pojave

Ovako pripremljenu shemu, ¢itljivo i vizualno prihvatljivo oblikova-
nu, na po¢etku obrade moZmo projicirati na platno, uz kratko komenti-
ranje sadrZaja koji nas o¢ekuju.

Zatim slijedi pocetak zajednic¢kog rada. Svakom uceniku daje se listi¢
s kviz-pitanjima.

Kviz-pitanja omogucuju viSe poticajnih situacija kod ucenika $to od-
mah znadi i lak$u obradu nastavnih sadrZaja:

1. Zaintrigira ucenike, jer ¢e oni s a m i morati kreirati svoj udio na
satu odnosno realizaciju sadrzZaja

2. Potice odreden natjecateljski duh, odnosno motivira ih na aktiv-
nosti

3. Krozigrui za b avu nudi odredene, ¢esto i poznate stvari ali na
nacin koji je njima koristan kao buduéim prodavac¢ima (ili u ne-
kom drugom zanimanju)

4. Kviz-pitanja i odgovori ostaju ufenicima kao materijal koji im
treba prilikom priprema za zavr$ni ispit (kod prodavaca)?

4 Shemu treba pripraviti za foliju (da se moZ koristiti za grafoskop).

3 Sve prije navedene faze prodajnog razgovora uvijek smo poéinjali kratkim kvizo-
vima. Kako je ¢itav materijal ostao uceniku to mu je omogudilo da ima na jednostavan i
pregnantan nacin pripremljene teme koje dolaze na zavr$nom stru¢nom ispitu. To mu
svakako olaksSava ucenje i pripremu za ispit. I to je eo ipso dokaz kako je dobra priprema
garancija uspjeha!
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PRIPREMA ZA PRODAJNI RAZGOVOR
KVIZ PITANJA

1. Priprema za posao nije bitna za uspjesno TOCNO - NETOCNO
obavljanje radnih zadataka.

2. Za prodavaca je nebitno razmilja li o svo- TOCNO - NETOCNO
jim pogreSkama, jer mnogi kupci ne pri-
mjecuju njegove pogreske.

3. Prodava¢ ne mora uvijek biti dobro raspo- TOCNO - NETOCNO
loZen, jer ni kupci to nisu.

4. Potpuno je nevaZo za prodavaéa muce li TOCNO - NETOCNO
ga brige i problemi, tjeskobe i strahovi.

5. Za nase zdravlje nije najvaZnija preventivai TOCNO - NETOCNO
briga prije nego $to se pojavi bolest. Bolje
se drzati pravila: kada se bolest pojavi,
onda ¢emo se lijeciti.

Na tvrdnje u KVIZU odgovorite podcrtavanjem ili zaokrufivanjem rijeci
TOCNO ili NETOCNO, ovisno o tome kako procijeni§ pojedinu tvrdnju

Ucenici rade samostalno, a njihov je zadatak da u kraéem vremenu,
(prema nasem iskustvu to je oko tri do pet minuta), promisljeno odgovore
na tvrdnje u kvizu uz objasnjenja. Kviz je na papiru A4 formata i na
njemu (ili u svoju biljeZnicu — kako im je prakti¢nije) u¢enik moZ zapisati
svoje biljeske.

U diskusiji ucenik procita pitanje, izri¢e svoju tvrdnju i kratko je
obrazlaZ dajuéi svoj primjer kojim potvrduje zato se izjasnio za po-
jedinu tvrdnju. Svih pet pitanja pogadaju osnovne elemente koji su u
sadrZaju teme pripreme za prodajni razgovor. Uéenici bez veéih teskoca
shvacaju bit problema, a s obzirom da su ve¢ gotovo tri godine na praksi
osjecaju gdje su rjesenja.

Nakon toga slijedi pitanje koje logi¢no razrjeSava bit problema.

Jesu li u svakom zanimanju potrebne pripreme za posao?
Navedite neka zanimanja koja su vam sada u opciji?
Tako nastaju odgovori:
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= Sportasi (cijeli tjedan treniraju, a moZla ¢ak neée ni igrati)

= Glumci u kazaliStu. Mjesecima pripremaju predstavu koja traje
dva-tri sata ili ¢ak i manje

= Lijecnici

= Nastavnici

= Kako dugo nastaje jedan tekst ili knjiga.

Vazi zakljucci namecu se sami po sebi:

= Dobra i stalna priprema uvjet je uspjeSnosti posla

= Priprema cesto traje dulje nego sama realizacija posla

= Dakle, prodavacu ne preostaje drugo, nego da se i sam priprema za
posao.

U takvom razgovoru brzo otkrivamo tri vrste priprema za prodajni
razgovor. Na foliji imamo zapisano:*

VR STE PRIPREME ZA POSAO

1. PSTHIC KA PRIPREMA ZA POSAO
2. STRUCNA PRIPREMA ZA POSAO
3. TJELESNA PRIPREMA ZA POSAO

Sada slijedi pregled problema prema svakoj vrsti pripreme za posao.

} % Folije za grafoskop moraju biti pisane ve¢im fontom slova, pregledne, itke, a sa-
drZajno jednostavne. Folija Vrste priprema za posao zauzima cijeli A4 format.
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PSIHICKA PRIPREMA ZA POSAO

Bududi da je psihi¢ka priprema u biti razmisljanje o sebi, ili razgovor
sa samim sobom mislimo da je najbolje analizu zapocetu slikovno.
Zato na grafoskop stavljamo sljedecu foliju:’

slika 1
KAKVA SAM JA OSOBA?

Dva su pitanja, po mnogim psiholozima, najvazhija: »Kakva sam ja
osoba« i »Kakva osoba Zelim biti?« Dakle, psiholoska priprema Zli nam
pomoci kako da na najbolji nacin svjesno utjeCemo na svoje ponasanje.
Toc¢nije, kako da svjesno oblikujemo svoje raspoloZenje, svoja oekivanija,
Zlje (ciljeve), kako steci najbolja znanja, navike i vjestine, jednostavno
kako stvoriti medusobno zadovoljstvo prodavaca i kupca — korisnika usluge.

Utvrdujemo: To nije jednostavno!

Kako bismo ukazali na neka vazha pitanja, ali i moguénosti utjecaja
na vlastito djelovanje i ponaSanje na grafoskop stavljamo sljedecu foliju i
odgovarajudi tekst:

UPUTA:

AKO DNEVNO VISE PUTA DRATE KUTOVE USANA PODIGNUTE PO
JEDNU MINUTU, BIT CETE ZADOVOLJNILJI, A I DRUGI CE BITI
ZADOVOLJNIJI U SUSRETU S VAMA!

PITANJA:

1. KAKO SAM OBICNO RASPOLOZEN?
2. KOLIKO SE PUTA DNEVNO NASMIJESIM KUPCIMA?

3. OSJECAM LI SE PRILIKOM SUSRETA S KUPCIMA UGLAVNOM
UGODNO?

4. MORE LI ME CESTO BRIGE, TJESKOBE I STRAHOVI?

5. JESAM LI U SUSRETU S KUPCIMA (ALI I DRUGIM LJUDIMA)
SIGURAN I SAMOPOUZDAN?

7 CrteZ i pripadajuéi tekstovi su iz udzbenika; autor crte/a je Sinisa Sudec.
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Promjena vlastitog ponasanja posebno je vaZia ako smo preteZo
loSe raspoloZeni, jer se to odraZava na naSe ponaSanje. Stoga stavljamo
sljedecu foliju:

slika 2

Misao Zamjena-neutralizacija misli
To je tesko. To nije lako, ali je izvedivo.
Kada bih barem bio uporan.  Ja jesam preteZio uporan.

To nije za mene. Mogu sve §to i drugi ljudi.
Nikada ne¢u modi ... Pokusaj, pa ées vidjeti da moZes

Komentirajuéi moguénosti koje pruZa ovaj prijedlog ujedno upuéu-
jemo uéenika na stranicu u udzbeniku na kojoj su neka prakti¢na pravila.’

STRUCNA PRIPREMA ZA PRODAJNI RAZGOVOR

Najavljujemo vaZnost struéne pripreme uz sljedeéu foliju:®

slika 3

POZNAVANJE ROBE OBUHVACA I ZNANJA I VJESTINE
STAVLJANJA ROBE U FUNKCIJU!

Nakon kratkog komentara (pa i smijeha) nudimo foliju sa zaklju¢nim
razmisljanjima:'0

8 F. Sulak, Promotivne aktivnosti, str. 86. u izdanju iz 1998. god.
% Folija A4 format.
10 Folija A4 format.
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1. PRODAVAC JE SAVJETNIK - POMAZE KUPCU

2. KADA JE PRODAVAC D O BAR SAVJETNIK?

STO VISE ZNAMO TO SMO SIGURNLJI I SAMOPOUZDANLJI

PRI DONOSENJU ODLUKE O U KUPNJI

¢ KADA DOBRO POZNAJU ROBU - POTREBNO JE
RAZVIJATI ZNANJA I VJESTINE O ROBI STO GA
CINI UVJERLJIVIM

* MORABITIZNATI ZELJ AN -UVIJEK SPREMAN
NA STRUCNO NAPREDOVANIJE - TO STVARA
SIGURNOST URADU

e UVJERLIIV ISIGURAN KUPAC POZITIVNO
DJELUJE NA KUPCE.

TJELESNA PRIPREMA ZA PRODAJNI RAZGOVOR
Pocinjemo s folijom na kojoj oznacavamo glavne tocke:!!

. VAZNOST KONDICILJE U RADU PRODAVACA
. VAZNOST PRILAGODAVANJA RAZNIM VRSTAMA KUPACA

B WD =

. UMORAN PRODAVAC JE:

. REDOVITO PROVJERAVATI ZDRAVLJE
2. ODRZAVATI ZDRAVLJE I KONDICLJU
3.

PRODAVAC MORA DJELOVATI SVJEZE, ZDRAVO I PRIVLACNO

TJELESNA PRIPREMA

UMORAN, ISCRPLJEN PRODAVAC NIJE PRILAGODLJIV

KRUT, NERVOZAN, NETRPELJIV

ZATO JE VAZNO!

VODITI RACUNA O VLASTITOM IZGLEDU I MIRISU

1 Folija A4 format.
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Dakle, kako djelovati i zadovoljiti uvjete vlastite tjelesne pripreme?

PredlaZmo razgovor i komentare uz pomo¢ slijedeée folije i pitanja:

slika 4

DOBRU TJELESNU KONDICIJU POSTIZEMO REDOVITOM
REKREACLJOM, PRAVILNOM PREHRANOM, IZBJEGAVAJUCI
VECE KOLICINE NIKOTINA I ALKOHOLA TE SPAVAJUCI DO-
VOLJNO

Tko se konkretno bavi nekim sportom?

¢ Kako se odnosimo prema predmetu tjelesne i zdravstvene kulture?
o Sto jedemo i §to ne jedemoijedemoli redovito!!!

e Doruckujemo li?

e Spavamo li dovoljno i kako se osje¢amo ako ne spavamo koliko je
potrebno?

Na kraju, zadatak za u¢enike: sami pribiljeZiti svoje zakljucke o vaZhosti

pripreme za posao. To je zadatak za sljededi sat, kojim i zapo€injemo nas-
tavu i obradu nove teme.!?

Izvori:

S S S

. Sulak, F., (2003), Poslovna psihologija, Zagreb: Skolska knjiga.

. Sulak, F., (2003), Promotivne aktivnosti, Zagreb: Skolska knjiga.

. Petz, B. - Sulak, F., (2003), Psihologija u prodaji, Zagreb: Skolska knjiga.

. Miljkovi¢, D. — Rijavec, M. (2001), Razgovor sa zrcalom, Zagreb: IEP-D2.

. Sulak, F. - Vargovi¢, E.— Bubas, G., Prirucnik za edukaciju prodavaca, Va-

raZin: Foing, d.o.o.

. Sulak, F. - Vargovié, E. — Bubas, G., Prirucnik za edukaciju prodavaca Original

Levi’s Store prodavaonica, VaraZdin: Foing d.o.o.

. Petz, B., (1987), Psihologija rada, Zagreb: Skolska knjiga.

8. Tisak (dnevni, tjedni, primjeri iz Zipanijskog tjednika Varazdinske vijesti).

9. Biljeske ucenika s prakse.

12 To je tema: Uspostavljanje kontakta s kupcima.
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JOB PREPARATION
Introductory Text and Methodical Unit Treatment Proposal

Eduard Vargovié¢

Job preparation is the fundamental condition of the success of the job done.
This is a doctrine that enables one to fully and safely solve problems that occur at
work in each and every moment, but also to be prepared for the stress which is inevita-
ble in every job. Psychological, professional and physical preparation is demanding,
and both can and must be trained. It is necessary that the importance of this prepara-
tion be noticed already at school. The topic of this article aims to prove the above with

valid arguments.

Key-words: prepare for job, teaching
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