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Da li ste
uspesan

prodavac?
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ACTION MANAGEMENT CONSULTING

vreme kada smo poceli da ra-

dimo prve treninge prodaje na

srpskom trzistu, tokom 2003.

godine, posle povratka sa ame-
rickog kontinenta, postala je uocljiva jed-
na veoma bitna razlika koja se ticala sta-
va i poslovne percepcije. Cak i oni koji su
svakodnevno komunicirali sa klijentima i
svojim kompanijama obezbedivali profit,
preferirali su da se u nazivu njihovog rad-
nog mesta ne pominje rec¢ prodavac, vec
da se ono zove nekako drugacije.

Negativan stav

Pored toga, kad god se govori o prodaji,
postoji odredeni broj ljudi koji ¢e vam i da-
nas reci: “Ja ne bih mogao da se bavim pro-
dajom nijedan dan u svom zivotu”. Ukoli-
ko ste mozda i sami nekada izgovorili ovu
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recenicu, evo novosti za vas: svi smo pro-
davci i bavimo se prodajom svakodnevno!
Ovde ne mislim samo na prodaju proizvo-
daili usluga, ve¢ i na prodaju svojih ide-
ja, vrednosti, zelja i ciljeva. Ne postoji ni-
jedno pozitivno iskustvo koje ste do sada
imali, a da ste ga stekli bez koris¢enja pro-
dajnih vestina ili vestina uticaja.

Prodavci od malih nogu

Sta biste rekli na uverenje da mi u stva-
ri nau¢imo da prodajemo i pre nego $to
progovorimo? Da li neko u vasem okruze-
nju ima bebu? Posmatrajte kako bebe zna-
ju da privuku paznju svojih roditelja. Po-
nekad je to neodoljiv osmeh, a ponekad
plac. Bebe takode znaju da se prilagode si-
tuaciji i koriste oba metoda alternativno,
zavisno od osobe koja je ispred njih. Seti-
te se toga kada vam se prijatelji budu zali-
li iduci put kako su celu no¢ proveli noseci
svoje novorodence u narudju i prepozna-
Cete uspesno zatvorenu prodaju od stra-
ne jednomesecne bebe.

Mala deca su takode odli¢ni prodavci. Ona
tac¢no znaju koju prodajnu tehniku da ko-
riste u prodavnicama igracaka kako bi za-
tvorili prodaju. Pitaju prava pitanja, znaju
da prevazidu vase odbijanje, ne prihvataju
ne kao odogovor i ta¢no znaju ko je oso-
ba koja odlucuje o kupovini.

TinejdZeri nemaju nista losije prodajne ve-
Stine, jer veoma vesto uspevaju da rodi-
teljima prodaju ideju produzenog izlaska,
odlaska na rodendan ili izbora sporta koji
nije bas po roditeljskim Zeljama.

Niz uspesnih prodaja

Kada odlucite $ta cete raditi u Zivotu i da-
lje ostajete u prodaji. Mozda vasa pozici-
ja u kompaniji ima naziv marketing me-

Mnogi ljudi
kazu da nikada
ne bi mogli

da se bave
prodajom.
Prodajne
vestine su,
medutim, nesto
Sto razvijamo
od rodenja i sto
nam pomaze da
kreiramo svoj
zivot i karijeru.
Bilo da je vasa
funkcija vezana
za prodajuili ne,
od toga koliko
dobro umete da
prodate svoje
ideje zavisice
vas li¢ni i uspeh
vase kompanije.

- Stanje

Ponasanje



| Stanje: Misli:
zbunjenost o neuspehu

Ponasanje:

~

nesigurno

nadzer, programer ili generalni direktor,
ali svakog trenutka vi ste prodavac. Kada
je vase misljenje prihvaceno od strane ko-
lega, klijent vam se zahvaljuje na uspesnoj
saradnji ili je vasa koleginica prihvatila da
sa vama krene na poslovni koktel, niz va-
Sih uspesnih prodaja se nastavlja.

Ponasanje ‘kao da’

Ne prodajete ideje samo ljudima iz vaseg
okruzenja, nego i sami sebi. Kada zelite
da vam drugi veruju, onda je neophod-
no da zracite samopouzdanjem i verom
u sebe. Ako sebe prvo ne uverite, ne pro-
date sebi svoju istinu, necete u tome us-

peti ni u komunikaciji sa drugima. Pone-
kad to znadi da cete se ponasati iskusnije
i sigurnije, ¢ak i kada niste bas na pozna-
tom terenu. U psihologiji je ova tehnika
poznata pod nazivom ponasanje ‘'kao da’,
a odnosi se na usvajanje stava i ponasanja
kakvo biste imali kada biste bili samouve-
reni, spremni ili... koje god vam je pona-
sanje u tom trenutku potrebno. Ova veza
izmedu licnog stanja, nasih misli i spolja
vidljivog ponasanja je prikazana modelom
- krugom, u kome su strelice dvosmerne
jer prikazuju medusobni uticaj elemena-
ta koji uticu na nasu stvarnost: licno sta-
nje, misli i ponasanje.

Uticaj fiziologije na

opste stanje

Ukoliko imate sastanak sa klju¢nim dobav-
ljacem i osecate da pocinju da vas obu-
zimaju trema, zbunjenost i misli o neus-
pehu, koristedi startegiju ponasanja ‘kao
da’, u pocetku svesno zauzmite neverba-
lan stav kakav biste imali da ste sigurni da
e razgovor biti uspesan. Mozda bi to mo-
gao biti samouveren hod, osmeh i/ili kon-
takt pogledom. Ono $to ¢e se uskoro desiti
jeste uticaj licne fiziologije na vase inter-
no stanje, koje ¢e se iz pocetne zbunje-
nosti, menjati ka sigurnosti i spremnosti,
koje ce uskoro, sto duze budete zadrza-
vali svoj pozitivan neverbalan stav - jacati
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- Stanje:

pozitivni
spremnost | scenariji
/'//

~ Ponasanje:
samouverenost - -

i uticati na vase razmisljanje. Razmisljanja
o neuspehu ce biti zamenjena razli¢itim
pozitivnim scenarijima, koji ¢e zatim, sa-
svim izvesno, prerasti u planiranje uspes-
no odrzanog sastanka, a vase ponasanje
¢e postati samouvereno.

Prepoznacete prodaju iduci put kada ume-
sto: “Hvala, ja to nikad nisam radio, mozda
je bolje da i ne pocinjem”, svom pretpo-
stavljenom kazete: “Ovaj projekat pred-
stavlja izazov koji sam spreman da pri-
hvatim” i kada kao pravi uspesan prodavac
uradite upravo to sto ste i obecali. m
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Prevazidite ih,
kreirajuci akciju!
Razvijte proaktivnost
vasih prodajnih timova
i ostvarite vrhunske
rezultate!

Kazu da svaka prodaja ima pet osnovnih prepreka:
nema potrebe, nema novca, nema zurbe, nema zelje,
nema poverenja!

Action trening aktivne prodaje

dostupan iskljucivo kao kompanijski trening!
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