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Prodaja,  prodaja,  prodaja.. .  O prodaji  se danas

mnogo priča i  pridaje joj  se veliki  značaj.  

Njeno veličanstvo prodaju ili mnogo volite i na njenoj ste strani, ili se
zgražavate na pomen ove reči. Sredine gotovo da nema. Ljudi koji je
vole i sa poštovanjem pričaju o njoj duboko su svesni da je većina
stvari oko nas zapravo prodaja. Svesni su da živimo u potrošačkom
društvu i da danas nije moguće funkcionisati bez kupovine ili prodaje.
Ovi drugi pak, ne dao Bog da se bave prodajom ili da neko nešto
proba da im proda. Oni misle da kupuju isključivo šta im treba,
nesvesni da su i tada bili u lancu 
„kupi-prodaj“.

Kupovao sam patike pre nekoliko nedelja i igrom slučaja čuo
razgovor dva prodavca koji pričaju na korak od mene o klijentu koji je
tek izašao iz radnje, a ništa nije kupio. Nisam siguran da li su mislili da
sam možda nagluv, ali započinju priču bez pardona. Prodavac koji je
meni na usluzi da mi pronađe odgovarajući broj i model patika pita
kolegu čiji je klijent upravo izašao: Šta je bilo, ništa nisi prodao? Drugi
odgovara: Ma pusti ih, ne znaju šta hoće! Usledio je potom komentar
mog prodavca: Pa kad nisi bio dovoljno ubedljiv!
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Zato je bitno da znamo šta je važno kod „kupi-prodaj“ sistema.
Važno je da održavate balans i ne stavljate sebe dominantno u
bilo koju od pozicija. Ako ste previše dominantni u prodaj
poziciji, izazivate otpor i gubite klijenta. Ukoliko ste dominantni u
kupi poziciji, postajete težak klijent.  

Jednostavno.

I dok isprobavam patike u trenutku mi se, što se kaže, pali
lampica na reč UBEDLJIV i razmišljam da li da i ja izađem iz
radnje bez reči jer ne želim da budem UBEĐEN da kupim patike. 

Tajne uspeha u kupi - prodaj sistemu



NAPRAVI

BALANS

KUPI – PRODAJ

POZICIJA



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 početku, a onda njihovim
zadovoljavanjem.

Vi  s te  sa igrač i  u  proda j i ,  a  ne  suparn ic i .  I  j edan i  d rug i
imate  i s t i  c i l j  -  da ZADOVOLJ ITE  POTREBU KUPCA.  Kako
to  možete  da urad i te?  Samo uko l i ko  na pro jek tu  rad i te
za jedno .  

P ronađ i te  sa  kupcem min imum ko j i  je  pr ihvat l j i v  za
obo je  i  neka to  bude početna tačka .

U  " kup i-proda j "  odnosu kupc i  često  sebe postav l ja ju  u
dominantn i  po loža j  je r  mis le  da je  prodavc ima prev iše
s ta lo  do proda je .  U  već in i  s i tuac i ja  to  zapravo i  jes te
s luča j .  P rodavc i  su  u  tada u  posebnom stan ju  -  Sve
može ,  samo da prodam! A l i  tako  gube svo ju  l i čnost  i
ozb i l jnos t .
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Bra jan T re js i ,  j edan od na jpoznat i j i h  mot ivac ion ih
govorn i ka ,  obučavao je  svo je  l jude tako  š to  ih  je
nav ikavao na odgovor  NE .  H teo je  da im ob jasn i  da je
sasv im ok  dob i t i  ne  kao odgovor  u  procesu proda je  i
da je  tada važno os tat i  u  dobrom stan ju .  P roda ja  je
posao ,  a  ne  ž i vot .

Ono što često srećem kod prodavaca
jeste da se identifikuju sa nekim
prozvodom. Kada bi neko rekao ne ili
nešto loše za njihov proizvod oni
reaguju kao da ih je ta osoba uvredila
na ličnoj osnovi. Disocijacija u odnosu
na prozvod vama daje lakoću u "kupi-
prodaj" odnosu. 

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

DOBRO U

ONOME ŠTO

RADIŠ. 



L jud i  verovatno ne  post i žu  dobre  rezu l ta te  u  svom
pos lu  je r  ne  rade ono š to  vo le .  Uko l i ko  s te  jedan od
n j ih ,  a  že l i te  da budete  uspešn i ,  p rvo  pronađ i te  ko ja  je
to  ak t i vnost  u  ko jo j  se  osećate  dobro .

Jedan od moj ih  k l i j enata  dugo se  muč io  u  jedno j
kompani j i .  N i je  b io  zadovo l jan  već inom stvar i ,  os im
platom.  Upravo i z  tog raz loga je  svakodnevno i šao na
posao i  p rovod io  dane u  ok ružen ju  ko je  mu ne pr i ja ,  sa
l jud ima ko j i  mu ne pr i ja ju  i  n i je  os tvar ivao bonuse ,  a l i
j e  i  da l je  zarađ ivao dobro .

Kada je  došao na ses i ju  kod mene ,  o tk r i l i  smo da je
duboko nezadovo l jan  svo j im pos lom.  Že leo  sam zato
da otk r i jem ko je  to  v rednost i  n jegov t renutn i  posao
zadovo l java .  K roz  pr iču  smo zak l juč i l i  da je  to :

•  S igurnost  ko ju  dob i ja  dobrom i  redovnom p latom
• Emot ivna ras terećenost  ko ju  mu novac pruža
•  Odsustvo  od kuće već i  deo dana a  ko je  mu da je
oseća j  kor i snost i
•  Dopr inos  ko j i  da je  porod ičn im vrednost ima ,  a  ko je  ne
b i  mogao bez  novca ( le tovan ja ,  z imovan ja ,
ško lovan je . . . )
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Imao je  na raspo lagan ju  t r i  puta :

•  Da os tane na radnom mestu  i  da rad i  to  š to  rad i  na
star i  nač in ,  te  da ž iv i  kako  ž i v i
•  Da promeni  posao 
•  Da zavo l i  to  š to  rad i  i  bude svestan š ta  mu sve  ta j
posao pruža

Šta  mis l i te  da je  i zabrao? Naravno t reću opc i ju .  K renuo
da je  t raž i  sve  ono š to  vo l i  u  vez i  tog pos la  i  v ra t io  se
u proš los t  da se  pr i se t i  š ta  je  vo leo  u  to j  f i rmi  kada je
počeo u  n jo j  da rad i .  Rezu l ta t  -  veoma brzo  je  počeo
da ostvaru je  bonuse i  dob io  je  unapređen je .

Š ta  je  dak le  ova j  čovek  u rad io  tokom ses i je?  Od luč io
da promeni  odnos  prema seb i  i  svo jo j  ak t i vnost i .  Zato
je  važno da uvek  imamo na umu da mi  sami
od luču jemo da l i  ćemo nešto  rad i t i  sa  už ivan jem,  i l i  ne .

Potom smo počeli da pravimo strategiju uzimajući u obzir

pravo izbora koje svi mi uvek imamo.
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ŠTA GOD DA

RADIŠ POTREBNO

JE DA SEBE DRŽIŠ

U DOBROM

STANJU. 



Oseća j  ko j i  se  jav i  p r i  v i zue l i zac i j i  nam da je  snagu i
energ i ju  da že l imo da š to  pre  ta j  c i l j  os tvar imo.  

Dobro  s tan je  možemo t raž i t i  i  u  proš los t i .  Po t rebno je
da se  pr i se t imo per ioda kada smo se  oseća l i  dobro ,  da
osvest imo š ta  smo tada rad i l i ,  š ta  smo govor i l i ,  kako
su se  ponaša l i  l j ud i  oko  nas .

Posto j i  i  još  jedan nač in ,  a  to  je  da pronađemo u  svom
okružen ju ,  i l i  g loba lno ,  osobu ko ja  ima sve  one resurse
ko j i  su  i  nama pot rebn i .  Mode lu jemo n jeno ponašan je  i
p r imen imo ga u  praks i .  

Potrebno je da imamo jasnu predstavu gde želimo da budemo

i kada. To nam daje jasno formulisan cilj i vizuelizacija

ostvarenja tog cilja.
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POVEŽI SE SA 

KLIJENTOM.



U prodaj i  je  veoma važno da se  povežemo sa
k l i jentom.  Da shvat imo n jegove pot rebe ,  š ta  je  to  š to
že l i ,  kako će  mu to  ut icat i  na ž ivot . . .

U ovom smis lu  neka vam bude v iše  s ta lo  do k l i j en ta  i
n jegovog zadovo l j s tva  nego do proda je .  Zadovo l jan
k l i j en t  je  na jbo l ja  rek lama ko ju  možete  imat i .  

Svaka proda ja  bez  emoc i ja  je  sama po seb i
k ratkoročna .  I sk reno ,  svako od nas  je  puno puta  kup io
pro i zvod ko j i  mu n i je  pot reban samo zato  je r  je  neko
b io  vešt  prodavac .  Ipak ,  kod ovog prodavca se  v iše
n ismo v raća l i  baš  zbog oseća ja  da n i je  zadovo l j io  našu
pot rebu .

Kada se  i s t insk i  povežete  sa  svo j im k l i j en t ima novac
sam do laz i ,  a  pr iča  o  vama kao br i žnom prodavcu brzo
će se  proš i r i t i .

Da  l i  že l i te  da imate  ovakav imidž  prodavca?
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Ja ,  na pr imer ,  vo l im da budem i  p rodavac i  kupac .  U
svako j  od ov ih  u loga se  od l ično osećam.  Svaka od ov ih
u loga donos i  razmenu energ i je ,  benef i ta  i  v rednost i .

Možda s te  i  v i  ču l i  i z raze  poput :  „Dao sam za us lugu 100
evra! “  i l i  „Uzeo sam za c ipe le  150  evra “ .

I z raz i  kao š to  su  "DAO SAM"  i  "UZEO SAM"  ne  mogu b i t i
sas tavn i  deo proda je  i  kupov ine  je r  energetsk i  ne
predstav l ja ju  razmenu ,  već  č in jen ično s tan je  da s te
nešto  uze l i  i l i  da l i .

" Kup i-proda j "  s i s tem je  zapravo s is tem razmene .  Ja
sam p lat io  neku  us lugu 100 evra  je r  sam za tu  v rednost
novca dob io  neku  drugu v rednost .  Kada prodam nešto
ja  sam za novac razmen io  neku  drugu v rednost .  U
" kup i-proda j "  s i s temu uvek  sv i  i z laz imo sa neč ime ,  i l i
novcem i l i  p ro i zvodom.
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Skoro  sam b io  k l i jent  jednog hote la  na Srebrnom
jezeru  u  Srb i j i .  

D ivan je  hote l ,  osob l je  od l ično .  Svakog od zapos len ih
sam namensk i  os lov l javao po imenu .  Š to  sam ja  kao
k l i jent  b io  l jubazn i j i ,  to  su  on i  kao prodavc i  meni  že le l i
v i še  da udovo l je .  Uredno sam se zahva l io  na svemu
što  su  uč in i l i  za  mene .  N j ima je  b i lo  už ivan je  da mi
prodaju  us lugu ,  a  meni  už ivan je  da im tu  d ivnu us lugu
i  p lat im.  

WIN - WIN SITUACIJA.
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O autoru:

Internacionalni NLP Trainer 
& Coach, Reiki Učitelj, 
Doktor medicine.  Osnivač
Centra za podršku ličnom i
profesionalnom uspehu
“Energy House” 

Dugi niz godina radio u internacionalnoj korporaciji na visokim
menadžment pozicijama. Kroz treninge i obuke prodajnog tima
beležio izrazite poraste prodaje u 5 zemalja Balkanskog regiona.

Bogato praktično iskustvo u direktnoj prodaji, rukovođenju timovima
objedinio sa tehnikama i veštinama NLP-a u jednostavne i lako
prihvatljive radionice i treninge.

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

Osnivač je, zajedno sa Lavom Nikolić, Energy House-a, internacionalne
kompanije za podršku ličnom i profesionalnom razvoju.
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Kontakt:
darko@energyhouse.life

www.energyhouse.life
online.energyhouse.life


