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Prodaj mi

, Koristite meke reci i Cvrste argumente”

Engleska poslovica

a, ljudi vole da kupuju, ali ne i

daim prodajemo ono $to im nije

potrebno. Zapravo je potrebno
imati visoku empatiju i osveScenost u
pristupu klijjentima kako bismo im po-
nudili upravo ono sto ocekuju, ne vode-
¢i se parolom: kupi, kupi po svaku cenu.
Ljudi ne kupuju zbog logi¢nih i racio-
nalnih, ve¢ emotivnih razloga i pobu-
da. Ukoliko uspete da pronadete put
do srca svojih klijenata i ukaZzete im na
prednosti proizvoda ili usluga, koje su
u direktnoj vezi sa njihovim vrednosti-
ma i uverenjima, onda ste zaista napra-
vili pun prodajni uspeh.

Toliko puta se pitamo kako postati
vrhunski prodavac? Odgovor je jedno-
stavan: prestanite da prodajete i pocni-
te da pomazete svojim klijentima. Budi-
te im prijatelj, licni konsultant, neko ko
u potpunosti prepoznaje njihove potre-
be i o¢ekivanja i kontinuirano nastoji da
ih prevazide. Nekoliko je jednostavnih
pravila kako to uciniti na pravi nacin.

Prvo i najvaznije - ne postoji univer-
zalni recept za pristup svim klijenti-
ma. Potrebno je biti fleksibilan i prilago-
diti prodajnu strategiju i komunikaciju
svakom klijentu. Da biste to ucinili, ne-
mojte pretpostavljati i misliti da zna-
te najbolje, ve¢ pazljivo sluSajte. Komu-
niciramo i kada ne govorimo i zato je
potrebno cuti i ono Sto nije izgovoreno.
Osluskujte osecanja svog klijenta i po-
trudite se da razumete Sta je to Sto vam
Salje kao poruku. Zato i imamo dva uha
a jedna usta, da bismo slusali 80 odsto
a pricali tek 20 odsto. Dalje, budite za-
ista tu za svoje klijente. U¢inite za njih
sve §to mozete i to nastavite da radite u
svakom narednom kontaktu. Kada do-
bijete odusevljenog klijenta, on postaje
va$ ,dobar advokat”, prenoseci pozitiv-
nu poruku vezano za vasu kompaniju i
izvrsnu uslugu koju je dobio u kontak-
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- to volim

tu ba$ sa vama. Zaista, od toga nema bo-
lie reklame i marketinga, jer dobra pre-
poruka zlata vredi. No, da li je potrebno

uloziti poseban trud i angazovanje bas

oko svakog klijenta ili samo onih ,veli-
kih”, koji nam ostavljaju najviSe novca?
Da, potrebno je imati univerzalno dobar

pristup klijentima i pokazati svakom od

njih koliko nam je bitan. Tako otvaramo

vrata sve ve¢im prodajnim ugovorima i

klijentima, koji ce Zeleti da nastave sa-
radnju bas sa nama.

Toliko puta se pitamo kako postati
vrhunski prodavac? Odgovor

je jednostavan: prestanite da
prodajete i poCnite da pomazete
svojim klijentima. Budite im
prijatelj, licni konsultant, neko ko
u potpunosti prepoznaje njihove
potrebe i oCekivanja i kontinuirano
nastoji da ih prevazide

Kako jos mozemo biti uspesni? Upra-
vo postavljanjem otvorenih pitanja, koja
e otvoriti put prodaji, jer samo tako
mozemo utvrditi klijentove stvarne po-
trebe. Inace, prodajemo radi prodaje, 5to
retko daje dobre rezultate. Kada upo-
znate svoje klijente, mozete im ponu-
diti pravi proizvod ili uslugu, a oni ¢e
biti veoma zadovoljni, jer ste im posve-
tili svoje vreme, angaZovali se i prepo-
znali njihovu realnu potrebu. Svi vole
da kupuju i potrebni su im vasi proi-
zvodi i usluge, samo je pitanje da li cete
vi to prepoznati ili cete ih olako prepu-
stiti konkurenciji, koja nikada ne spava.
I kada uspete da prodate, nemojte stati i
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misliti da je tu kraj. Potrebno je nastavi-
ti sa pruzanjem vrhunske usluge i kroz
postprodajni servis. To je veliki ispit za
svaku kompaniju. Ako tu ,padnemo”
klijent ¢e ili pokusati da nam uputi pri-
medbu u ocekivanju uspesnog razrese-
nja ili ¢e bez redi otici kod konkurencije.

U svakom slucaju, ako Zelite da bu-
dete uspesni u prodaji, dobro je pri-
drzavati se pravila: ponaSam se ona-
ko kako bih Zeleo da se drugi ponasaju
prema meni kao klijentu. To bi znaci-
lo da je topla dobrodoslica, bilo u di-
rektnom kontaktu ili kontaktu telefo-
nom, sastavni deo uspesnog prodajnog
procesa. Dalje je veoma bitan neizbez-
ni osmeh, koji otvara sva vrata, a zatim
ljubaznost i usmerenost na klijenta, 5to
znaci: tu sam, Cujem te i uvazavam. Do-
voljno je da uvek uradite sve Sto je u va-
$0j modi. Klijent ¢e to nepogresivo pre-
poznati i znati da ceni. PoStujte svoje
klijente i uvek se setite da nam upravo
oni omogucavaju dobre zarade i udo-
ban zivot. Kada je prodajni razgovor za-
vrsen, ispratite klijenta recima zahval-
nostiipozovite ga da vas ponovo poseti
u §to kracem roku. I zapamtite, ljudi ce
verovati u vas i vase proizvode, do-
kle god vi uvazavate njihove potrebe i
prevazilazite njihova ocekivanja. Uko-
liko ulozite malo vise snage i volje, to
mozete uraditi vrlo jednostavno i lako.
Potrebno je samo da kreirate ugodno
okruZzenje i vreme, kako za svoje klijen-
te, tako i za sebe. A onda, ceo svet je vas,
dok vam uspeh nestrpljivo kuca na vra-
ta i obecava jos jedan, sjajnim rezultati-
ma obojen dan.




