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ZASTO CINJENICE NE UVERAVAJU?
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KAKO 1ZA€I 1Z ZABLUDE DA CINJENICE UVERAVAJU LJUDE,
KAD JE ODGOVOR SUPROTAN?

Ako imate bilo kakvog iskustva sa ljudima, videCete da uopste nismo racionalna bi¢a i da odluka
obi€no donosimo ha osnovu emocija a ne na osnovu razuma. Dakle, ljudski mozak je napravljen
da bi nam pomogao da prezivimo a ne da se takmi€imo u preciznosti znanja. Kako ¢u preziveti
ako mi dajes znanje koje ne poznajem i nije mi jasno — odbaci¢u ga. Mnogo bolje se uklapamo ili
snalazimo u socijalnoj dinamici nego u prihvatanju i obradi preciznog znanja.

Problem nastaje Sto je ljudski mozak konstantno izlozen napadu novih ideja i informacija i
automatski ulazi u Safe Mode - §titi se. Zasto nam je potrebno znanje? Da bi ga pokazivali? Ne, ve€
da bi preziveli! | automatski u odredenom delu mozga se pali lampica koja aktivira: stize
opasnost! Zato ljudi Cesto reaguju agresivno kada shvate da nisu u pravul Ako pogledate takve su
i politicke emisije u kojima ucestvuju predstavnici odredenih pol partija. | zato ljudi reaguju
suprotno u odnosu na &injenice koje su ispravne — vide ih kao pretnju i opasnost. Sta Sandler ve¢
40 godina radi? Bavimo se bihejvioralnim pitanjem: Zasto se ljudi ponasaju na nacin koji i njima
ne odgovora a ipak se tako ponasaju? | Sto ih visSe ubedujete, njihov sistem se viSe brani. Dakle,
koliko puta ste procitali knjige ,velikih gurua prodaje” Mo¢ ubedivanja ili uveravanja?

Ljudi kao dinamicka bi€a ne vole da se ubeduju ili uveravaju. Tacka. Ljudi vole da shvate.
Pomognite im da shvate a ne da ih ubedujete. Tradicionalni treninzi prodaje se uglavhom svode
na negativho-manipulativne tehnike ubedivanja, guranja i uveravanja u prednosti proizvoda. Ali
ljudski mozak to odbacuje kao pretnju.

Dakle, ako Zelite i verujete da vasa ideja, znanje ili Cinjenica jeste dobra i pozitivha za drugu osobu,
prvu stvar moramo uraditi a to je da neutraliSemo njegovo glediste da nas dozivljava kao pretnjul
Mi u Sandleru puno paZnje poklanjamo ovoj vestini. Kazemo vestina jer verujemo da se ugi, jer ljudi
vole da su u drustvu sebi slicnima, onda teze da jedan drugom veruju a sto predstavlja preduslov
da rade posao zajedno. Dakle, prvo treba da postanemo svesni da €e nas ljudi prihvatiti samo
kada postanemo deo neceg njihovog ili ako oni postanu svesnom voljom deo nec¢eg naseg.
Drugo, ljudima moramo dati moguénost slobode izbora kakav god da je. Samo kada ljudi znaju
da imaiju slobodu izbora, ose€aju se pored nas sigurno i tek onda su spremni da ¢uju poruku.
Trece, ljudi veruju i brane svoje podatke i ¢injenice a ne vase. Cak i da im govorite nesto §to je u
njihovom dobru, ne€e prihvatiti jer €injenice nisu njihove ve¢ vase. Samo ono §to oni kazu za njih je
istina.

Zato u Sandleru verujemo u dva stanja uma sa kojima treba da idemo na sastanke:
- idem da dokazem sebi da mu nisam potreban
- idem da on uveri mene da mu trebam!

Razmislite o ovome!

Dragan Vojvodi¢, Sandler Srbija
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