TAJNE USPEHA U
KUPI - PRODAJ
SISTEMU

AUTOR:

dr Darko Cvetkovié

ENERGY HOUSE




NJENO
VELICANSTVO
- PRODAJA




Tajne uspeha u kupi - prodaj sistemu

Prodaja, prodaja, prodaja... O prodaji se danas
mnogo prica i pridaje joj se veliki znacaj.

Njeno veliCanstvo prodaju ili mnogo volite i na njenoj ste strani, ili se
zgrazavate na pomen ove reci. Sredine gotovo da nema. Ljudi koji je
vole i sa poStovanjem priCaju o njoj duboko su svesni da je vecCina
stvari oko nas zapravo prodaja. Svesni su da Zivimo u potroSackom
drustvu i da danas nije moguce funkcionisati bez kupovine ili prodaije.
Ovi drugi pak, ne dao Bog da se bave prodajom ili da neko nesto
proba da im proda. Oni misle da kupuju iskljuCivo Sta im treba,
nesvesni da su i tada bili u lancu
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Kkupi-prodayj".

Kupovao sam patike pre nekoliko nedelja i igrom sluCaja Cuo
razgovor dva prodavca koji priCaju na korak od mene o klijentu koji je
tek izaSao iz radnje, a niSta nije kupio. Nisam siguran da li su mislili da
sam mozda nagluyv, ali zapocinju pricu bez pardona. Prodavac koji je
meni na usluzi da mi pronade odgovarajuci broj i model patika pita
kolegu ¢iji je klijent upravo izasao: Sta je bilo, nista nisi prodao? Drugi
odgovara: Ma pusti ih, ne znaju sta hoCe! Usledio je potom komentar
mog prodavca: Pa kad nisi bio dovoljno ubedljiv!
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| dok isprobavam patike u trenutku mi se, Sto se kaze, pali
lampica na reC UBEDLJIV i razmisSljam da |i da i ja izadem iz
radnje bez reCi jer ne Zelim da budem UBEBEN da kupim patike.
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Zato je bitno da znamo Sta je vazno kod kupi-prodaj” sistema.
Vazno je da odrzavate balans i ne stavljate sebe dominantno u
bilo koju od pozicija. Ako ste previse dominantni u prodaj
poziciji, izazivate otpor i gubite klijenta. Ukoliko ste dominantni u
kupi poziciji, postajete tezak klijent.

Jednostavno.
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U kojoj god da ste poziciji niko ne treba da dominira. U “prodaj
poziciji' trudite se da budete neutralni sagovornik. Bavite se
ispitivanjem potreba kupaca na pocetku, a onda njihovim
zadovoljavanjem.

Vi ste saigracCi u prodaji, a ne suparnici. | jedan i drugi
imate isti cilj - da ZADOVOLJITE POTREBU KUPCA. Kako
to mozZzete da uradite? Samo ukoliko na projektu radite
zajedno.

Pronadite sa kupcem minimum koji
oboje i neka to bude pocCetna tacka.

je prihvatljiv za

U "kupi-prodaj” odnosu kupci Cesto sebe postavljaju u
dominantni polozaj jer misle da je prodavcima previse
stalo do prodaje. U vecini situacija to zapravo i jeste
slucaj. Prodavci su u tada u posebnom stanju - Sve
moze, samo da prodam! Ali tako gube svoju lichost i
ozbiljnost.
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Brajan Trejsi, jedan od najpoznatijih motivacionih
govornika, obucCavao je svoje ljude tako Sto ih je
navikavao na odgovor NE. Hteo je da im objasni da je
sasvim ok dobiti ne kao odgovor u procesu prodaje i
da je tada vazno ostati u dobrom stanju. Prodaja je

poOsao, a ne zivot.

Ono Sto Cesto sreCem kod prodavaca
jeste da se identifikuju sa nekim
prozvodom. Kada bi neko rekao ne ili
neSto loSe za njihov proizvod oni
reaguju kao da ih je ta osoba uvredila
na licnoj osnovi. Disocijacija u odnosu
na prozvod vama daje lakocu u "kupi-
prodaj’ odnosu.

Naravno da je najvaznije ostvariti krajnji razultat. Ukoliko je taj rezultat
NE, i to je u redu. Ostavite otvorena vrata za naredne susrete.




OSECAJ SE
DOBRO U
ONOME STO
RADIS.
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Ljudi verovatno ne postizu dobre rezultate u svom
poslu jer ne rade ono Sto vole. Ukoliko ste jedan od
njih, a Zelite da budete uspesdni, prvo pronadite koja je
to aktivhost u kojoj se osecCate dobro.
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Jedan od mojih klijenata dugo se mucio u jednoj
kompaniji. Nije bio zadovoljan veclinom stvari, osim
platom. Upravo iz tog razloga je svakodnevno iSao na
posao i provodio dane u okruzenju koje mu ne prija, sd
ljudima koji mu ne prijaju i nije ostvarivao bonuse, ali
je i dalje zaradivao dobro.

Kada je dosSao na sesiju kod mene, otkrili smo da je
duboko nezadovoljan svojim poslom. Zeleo sam zato
da otkrijem koje to vrednosti njegov trenutni posao

zadovoljava. Kroz pricu smo zakljucCili da je to:

« Sigurnost koju dobija dobrom i redovnom platom

« Emotivna rastereCenost koju mu novac pruza

« Odsustvo od kucCe vecCi deo dana a koje mu daje
osecCaj korisnosti

« Doprinos koji daje porodicnim vrednostima, a koje ne
i mogao bez novca (letovanja, zimovanja,

skolovanje...)
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Potom smo poceli da pravimo strategiju uzimajuci u obzir
pravo izbora koje svi mi uvek imamo.

Imao je na raspolaganju tri puta:

« Da ostane na radnom mestu i da radi to Sto radi na
stari nacin, te da zivi kako zivi

« Da promeni posao

- Da zavoli to sto radi i bude svestan Sta mu sve taj
POSAO pruza

Sta mislite da je izabrao? Naravno tre¢u opciju. Krenuo
da je trazi sve ono Sto voli u vezi tog posla i vratio se
u proslost da se priseti Sta je voleo u toj firmi kada je
poCeo U njoj da radi. Rezultat - veoma brzo je pocCeo
da ostvaruje bonuse i dobio je unapredenje

Sta je dakle ovaj Covek uradio tokom sesije? Odlucio
da promeni odnos prema sebi i svojoj aktivnosti. Zato
je vazno da wuvek imamo na umu da mi sami
odlucujemo da |li Cemo nesto raditi sa uzivanjem, ili ne.
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STA GOD DA
RADIS POTREBNO
JE DA SEBE DRZIS

U DOBROM

S TANJU.
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Potrebno je daimamo jasnu predstavu gde Zzelimo da budemo
i kada. To nam daje jasno formulisan cilj i vizuelizacija
ostvarenja tog cilja.

OsecCaj koji se javi pri vizuelizaciji nam daje snagu i
energiju da zelimo da Sto pre taj cilj ostvarimo.

Dobro stanje mozemo traziti i u proslosti. Potrebno je
da se prisetimo perioda kada smo se osecali dobro, da
osvestimo Sta smo tada radili, Sta smo govorili, kako
su se ponasali ljudi oko nas.

O

Postoji i joS jedan nacin, a to je da pronademo u svom
okruzenju, ili globalno, osobu koja ima sve one resurse
koji su i nama potrebni. Modelujemo njeno ponasanje i
primenimo ga u praksi.
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POVEZI SE SA
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U prodaji je veoma vazno da se povezemo sd
klijentom. Da shvatimo njegove potrebe, sSta je to Sto
zeli, kako ¢e mu to uticati na zZivot...

U ovom smislu neka vam bude viSe stalo do klijenta i
njegovog zadovoljstva nego do prodaje. Zadovoljan
klijent je najbolja reklama koju mozete imati.

Svaka prodaja bez emocija je sama po sebi
kratkoroCna. Iskreno, svako od nas je puno puta kupio
proizvod koji mu nije potreban samo zato jer je neko
bio vest prodavac. Ipak, kod ovog prodavca se vise
nismo vracali bad zbog osecaja da nije zadovoljio nasu
potrebu.

Kada se istinski povezete sa svojim klijentima novac
sam dolazi, a prica o vama kao briznom prodavcu brzo

Ce se proSiriti.

Da li zelite da imate ovakav imidz prodavca?
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Ja, na primer, volim da budem i prodavac i kupac. U
svakoj od ovih uloga se odlicno oseCam. Svaka od ovih
uloga donosi razmenu energije, benefita i vrednosti.

Mozda ste i vi Culi izraze poput: ,Dao sam za uslugu 100
evral!®ili ,Uzeo sam za cipele 150 evra”“.

lzrazi kao §to su 'DAO SAM" i "UZEO SAM" ne mogu biti
sastavni deo prodaje i kupovine jer energetski ne
predstavljaju razmenu, veC cCinjeniCno stanje da ste
nesto uzeli ili dali.

‘Kupi-prodaj" sistem je zapravo sistem razmene. Ja
sam platio neku uslugu 100 evra jer sam za tu vrednost
novca dobio neku drugu vrednost. Kada prodam nesto
ja sam za novac razmenio neku drugu vrednost. U
"kupi-prodaj’ sistemu uvek svi izlazimo sa necCime, ili
novcem ili proizvodom.
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Skoro sam bio klijent jednog hotela na Srebrnom
jezeru u Srbiji.

Divan je hotel, osoblje odlicno. Svakog od zaposlenih
sam namenski oslovljavao po imenu. Sto sam ja kao
klijent bio ljubazniji, to su oni kao prodavci meni zeleli
viSse da udovolje. Uredno sam se zahvalio na svemu
Sto su ucinili za mene. Njima je bilo uzivanje da mi
prodaju uslugu, a meni uzivanje da im tu divnu uslugu
i platim.

WIN - WIN SITUACIJA.
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0 autoru:

Internacionalni NLP Trainer
& Coach, Reiki Ucitelj,
Doktor medicine. Osnivac
Centra za podrsku licnomii
profesionalnom uspehu
“Energy House”

Dugi niz godina radio u internacionalnoj korporaciji na  visokim
mMmenadzment pozicijoma. Kroz treninge i obuke prodajnog tima
belezio izrazite poraste prodaje u 5 zemalja Balkanskog regiona.

Bogato prakticno iskustvo u direktnoj proddaiji, rukovodenju timovima
objedinio sa tehnikama i vestinama NLP-a u jednostavne i lako
prinvatljive radionice i treninge.

Pored radionica otvorenih za sve koji Zele da unaprede svoj zivot, radi
i na individualnim biznis konsultacijama koo i “in house” treninzima za
kompanije i preduzetnike.

Osnivac je, zajedno sa Lavom Nikoli€, Energy House-a, internacionalne
kompanije za podrsku licnom i profesionalnom razvoju.
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ENERGY HOUGSE

Kontakt:
darko@energyhouse.life
www.energyhouse.life
online.energyhouse.life




