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Sta nas spre¢ava da postizemo
bolje rezultate u proda;ji?

Postovani Citaoci, pred vama su 4
fantasticna razloga zasto ne postizemo
bolje rezultate u prodaiji. Najcesce, ovih
razloga nismo ni svesni. Ovakvim
tekstovima zelimo da pojacamo
svesnost o uzrocima problema i daih ne
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1. Kupci imaju savrsen Sistem kupovine, prodavci su prepusteni sami sebi!

U profesionalnoj prodaiji uvek pravimo izbor i to €esto nesvesno: mozemo pratiti
klijentov sistem kupovine: slati ponude, davati popuste, biti Besplatni Savetnik, osecati
se loSe u ulozi koju igramo, davati sve a za uzvrat ne dobiti njegovu posvecenost ili
imati svoj Sistem za prodaju i hraniti porodicu i kompaniju! Stvar je u tome Sto ne
mozemo i jedno i drugo! Da bi nas kupci kontrolisali, ucenjivali popustima i ostalo,
potreban je nas pristanak na to! Znam da je tesko prihvatiti, ali je tako. Klijentov sistem
kupovine je dizajniran tako da nas ostavi uglavnom da se ose¢amo loSe u odnosu na
sebe same. Napravljen je sa razlogom da dobiju sve mogucée informacije od nas, da
bi primarno mogli da budu oja¢ani da pregovaraju sa konkurencijom. | to uz nasu
svesnu pomoc¢. U razgovoru sa nama ¢e biti nasmejani i pokaziva¢e znake
interesovanja, ne da bi primarno poslovali sa nama, ve¢ da bi §to viSe dobili od nas.
Zasto se kupci ponasaju ovako prema nama? Ne iz razloga Sto su loSi ljudi. Svoju decu
sigurno uce kuci pravim vrednostima, ali zasto se prema nama tako ponasaju?
Verovatno jer su mnogo puta bili prevareni ili imali loSa iskustva. Ponasaju se prema
nama jer jednostavno savrseno funkcioniSe. Ko ih je naucio tome? Pa, mi ljudi iz
prodaje! Medutim, postoji ogroman paradoks-nelogi¢nost. Ako se kupci ovako
ponasaju u vecini situacija, to znaci da su u visoko podignutom gardu. Postoji
terapeutsko pravilo da pacijenti koji su u gardu, ne dozvoljavaju da do njih prodre
kvalitetna informacija. Ako bi napravili poredenje sa kupcima, onda oni ne
dozvoljavaju da im pomognete da shvate da je mozda bas vas proizvod pravo
reSenje za njih. Umesto toga, kako ¢e oni vrednovati vas proizvod ili kompaniju? Paq,
verovatno na najprimitivniji nacin — kroz ponudu.
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2. TroS§imo dragoceno vreme na one koji nikad neée kupiti -nedostaje nam Sistem
kako da kvalifikujemo potencijalni sastanak.

Zato postoji porazavajuca statistika: preko 80% prodajnih sastanaka je gubljenje
vremena i energije.

Zasto?

A) Zato $to ljude iz prodaje nismo nikad
ucili pravilu: Ako postavljamo laka pitanja,
imacemo teske prodaje. Ako postavljamo
teska pitanja, ima¢emo dosta lakse
prodaje!

B) A sa druge strane, prodajni razgovori su gubljenje vremena jer prodavci nisu
nauceni da ne prihvataju odgovor: razmisli€emo, posaljite nam ponudu. Naprotiv,
prodavci su u€eni da bas prihvataju ove odgovore koji im daju laznu nadu i na dugi
rok uniStavaju nesto najvrednije kod njih-njihov licni sistem uverenja!

C) Prodavci nisu nauéeni da razgovaraju sa vrhom kompanije gde su uglavnom
odluke, ve¢ razgovaraju sa nivoom kompanije koji je jednak onome $to misle o sebi.

3. Puno pri¢éamo o proizvodu i kompaniji.

Postoji fantasti¢no pravilo: Kupce nece biti briga koliko znamo dok ne osete da
brinemo za njih! Medutim, ovo je mnogo lakse re€i nego kroz znanje i instinkt primeniti
u razgovoru. Prodavci su nau¢eni da sagovornike oduseve proizvodima, shagom
kompanije i iskustvom na trZistu, ali se opet vraéamo na prethodno pravilo. Sva ta
odusevljenja kod sagovornika podizu defanzivni mehanizam. | zapravo radimo ono
Sto nas u€e a kod ljudi to izaziva zid. U €¢emu je trik? Ovo ¢e vas mozda pogoditi,
pogotovu tehniCka lica koja su puna tehnickog znanja: Znanje je nas najveci
neprijatelj u prodaiji jer znanje plasi ljude! Medutim, prodavci imaju duboki nesvesni
konflikt koji je do Seste godine Zivota formiran i kao takav ¢e ostati do kraja Zivota. Na
Zalost ne mozZzemo ga iskoreniti iz podsvesti ali ga mozemo staviti pod kontrolu
odredenim treningom. Do Seste godine Zivota smo dobili snazne i neizbrisive trake
nasih roditelja koje su kroz izgovaranje ka nama dobile formu zapisanih komandi.
Problem je taj Sto te trake dolaze od onih osoba u nasim Zivotima kojima
nedvosmisleno verujemo-nasi roditelji. | zato ako sastanak po¢ne pitanjem kupca: Da
c¢ujem Sta nudite?, na nesvesnom nivou, to je komanda koja se jednostavno mora
ispuniti jer je mama davno rekla: Kako sam te ja ucila, kada te neko stariji pita, lepo je
da mu odgovoris. Postoje tako divna pravila u komunikaciji koja se mogu primeniti za
prodaju. Njih je lako shvatiti ali ih je teze primeniti jer traze promenu gledanja na
posao kojim se bavimo. Prvo pravilo: Sto vise odugovla¢imo da pri¢amo o proizvodu i
kompaniji, sagovornik nas sve vise Zeli! Drugo pravilo: Sto vise odugovla¢imo da
pricamo o kompaniji i proizvodu, sve vise nas dozivljavaju kao eksperta! Problem je tqj
Sto nas Ego, ne moze da izdrzi da stopiramo znanje i predemo u ekspertizu. Problem
koji ljudi imaju u prodaji je toliko dubok, da ga uopste nisu svesni. Samo osecaju
posledice. Zato je veCina treninga koje kompanije upraznjavaju uglavnom bacanje
novca na pogresan problem koji najces€e i ne postoji.
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4. Nauceni smo da se nasa pamet meri po tome koliko znamo!
Civilizacijski problem u komunikaciji se moze podeliti na dva velika problema:

- Nivo pameti po kojem ¢e nas neko oceniti je upravo proporcionalan tome koliko
znamo i koliko znanja €¢emo izbaciti iz sebe. Na Zalost je tako. Ako pogledate istoriju
ljudske civilizacije, shvatiCemo da smo se kao ¢ovecanstvo kretali napred samo
kada smo postavljali dobra pitanja. Prvo roditelji, pa onda skola, kompanije itd, su
nas vrednovale po koli€ini znanja koju dajemo. Niko nas nikad niko nije u€io da
koli€¢ina znanja se moZe vrednovati i po dobrim pitanjima koja umemo da
postavljamo. Kako €ete prepoznati dobrog profesionalca u prodaji: Ne po koli€ini
znanja koju demonstrira, ve€ po pitanjima koja zna da postavi, jer vrhunska pitanja
menjaju tok razgovora, podizu kontakt o€ima na jaci nivo. Ali zasto profesionalci
prodaje nisu dobri u postavljaju pitanja? Odgovor takode mozemo traziti do Seste
godine Zivota”programiranjem roditeljskim trakama.” Zato Sto nam nedostaje
emotivna zrelost da postavljamo hrabra pitanja. Na psiholoskom planu, mi kao ljudi
imamo dve jake potrebe: da budemo voljeni i da budemo prihvaceni iz razloga jer
smo drustvena i emotivna bic¢a. | prodavac koji ide na sastanak takode ima ove
potrebe koje ispoljava jer zna ukoliko ne bude se ponasao kao Besplatni Savetnik, na
duboko psiholoskom nivou, nece biti prinvacen i voljen i postoji opasnost da kupac
kupi od drugog. Zato ne postavljamo pitanja, ve¢ jednostavno dajemo odgovor jer
nemamo hrabosti za pitanjima.

- Drugi problem u komunikaciji je taj sto smo nauceni da postavljamo
manipulativha-neiskrena pitanja, jer smo kroz detinjstvo naucili lekcije da ako
postavljamo iskrena pitanja, mozemo biti povredeni. | zato Zelimo da preko
manipulacije, dolazimo do ciljeva. Primer je malog deteta koji uzastopno pita majku
za kolace pre rucka. | posle nekoliko neuspelih pokusaja, majka vrlo prekim
odgovorom daje lekciju detetu: Ukoliko te jos jednom Cujem da pitas za kolace pre
rucka, dobic¢es svoje! Mali Covek shvata da postaje opasno i pocinje da manipulise
pitanjem: mama kad ¢e ru¢ak? Zasto ga zanima odjednom ru¢ak? Pa, da bi znao
kad ¢e kolaci!

Ukoliko osecCate neke od ovih problema, mozda je vreme da pocnete da svoj nacin
prodaje dizete na visi nivo.
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