PRODAJA - MOTIVISITE SE

Rad u prodaji: motiviSite sami sebe u nekoliko koraka

Da li spadate u one srecnike koji bi prodali i frizider Eskimima, da su u prilici? Da budemo realni, veéina
ljudi nije talentovana za prodaju. Na sreéu, i ovo je vestina koja se da nauditi, makar u osnovim crtama jer
i u nasoj zemlji najce¢i nacin dodatne zarade lezi upravo u nekoj vrsti prodaje. Studentski poslovi, ako
izuzmemo fizicke poslove, vrlo Sesto su promoterski i akviziterski. Cak i onima koji se tokom studija
izdrZzavaju tako 8to povremeno ili privremeno rade u knjizarama ili na sajmovima kojih je, na sre¢u, dosta u
Beogradu, nije uvek lako da svoju prirodu usklade sa zahtevima posla - prodati proizvod (kakav god da je)
i napraviti profit.

Trik sa pravilnom radnom motivacijom nije u tome da se jednostavno motiviSete za posao, ve¢ u tome da
se motiviSete da radite stvari zbog kojih ¢ete biti uspesniji, a to je kudikamo lakSe. Predlazemo vam da
procitate naredna pitanja i za svako odvojite barem 10 sekundi da bi ste iznasli sopstveni odgovor.

Sta je svrha mog posla i zasto to radim?

Zasto radite u prodaji? Da li zaista zelite da pomognete ljudima? Da li bi vam bilo dosadno kada ne biste
proizvodili profit? Da li zapravo Zelite fiksnu platu da biste prehranili porodicu? Zapamtite da ovde nema
"pravih" i "pogrednih" odgovora, ali i da je potrebno da saznate zasto zapravo radite, da biste mogli svom
poslu da date odgovarajuéi smisao.

Kako to sSto ja radim utiCe na mene?

Sto vise uspete da udruzite to $to radite sa vaSom sopstvenom svrhom, lak3e ¢e vam biti da se motivisete
da uradite sav neophodan posao. Na primer, ako tezite da pomazete ljudima, onda treba da se fokusirate
na onaj aspekat posla koji je vasim kupcima ili klijentima najkorisniji i koji im zaista pomaZe. Jedan dobar
nacin je i da verujete u proizvode koje prodajete: to je lako kada su u pitanju knjige, zdrava hrana, karte za
pozoridta, kozmetika netestirana na Zivotinjama i sl., dok se oko prodaje nekih proizvoda poput veb
hostinga ili auto delova treba malo pomugiti i uéi u srz: kome je to korisno, zasto i na koji nagin. Sto vise
znate o proizvodu i njegovim osobinama, lakSu ¢ete komunikaciju ostvarivati sa kupcima, pa i kada je re¢
0 poslu tokom leta.

Kako se ciljevi koje su postavili moji Sefovi uklapaju u moja htenja?

NajCeS¢e vasdi Sefovi Zele da vi budete uspedni zato Sto to pomaze njima u ostvarivanju svojih ciljeva.
Uskladivanjem onoga Sto vi Zelite sa njihovim ciljevima ukloni¢e prepreke koje osec¢ate kada mislite da ste
"prisiljeni" da radite i time ukloniti osecaj otpora koji se prirodno javlja kada smo pritisnuti.

Kako se strategija moje kompanije moze povezati sa mojim liénim ciljevima?

Mnoge kompanije osnovane su sa nekom vrstom viSeg cilja (primera radi, mnoge haj-tek firme zele da
"promene svet"). Uskladivanje vasSih zelja sa strategijom kompanije za koju radite stavlja vaSe
svakodnevne aktivnosti u Siri kontekst, ¢ineéi vas delom jedne vecée celine. To ne mora da bude
korporacija sa ustanovljenom pisanom strategijom - u malim privatnim preduzec¢ima svakako ¢ete pre ili
kasnije biti u prilici da intervjuiSete osnivaca i saznate Sta ga pokreé¢e. Na sliCan nacin mozete dobiti
informacije i od kolega koje su tu duze od vas i koji su uspesniji. Bez brige, iza mnogih poslova stoji neka
dugoroc¢na i lepa zamisao, najcesce opsteCovelanski prihvatljiva.

Koji su moji specifiéni ciljevi i ambicije?

Sada kada ste sve povezali, vreme je da postavite ambiciozne ciljeve koji, kada ih dosegnete,



predstavljaju sami po sebi uspeh za vas, za vaSe proizvode, za vaSeg Sefa i kompaniju. Ne govorimo ovde
o radu "na normu" u kome je potrebno dosti¢i zeljenu kvotu, govorimo o ciljevima koji ¢e vas inspirisati, i
uciniti stopostotno sigurnim u to da ¢ete ispuniti svoje Zelje. Neka taj cilj bude specifi¢an i §to konkretniji.
Izaberite nesto do Cega je vama li¢no stalo (za proveru oprobajte ovo pitanje: koliko je ovaj cilj meni licno
priviatan na skali od 1 do 107). Zapitajte se kako Cete znati da ste ga ostvarili (mozda Cete hteti da
postavite vremenski okvir za cilj), i ne zaboravite da ga memoriSete (jo$ bolje: zapiSete), naravno, u
afirmativnom obliku.

Koji je moj plan za ostvarivanje ovih ciljeva?

Razmotrite svoj plan korak-po-korak, Sta je potrebno da ucinite da biste se pribliZili ciljevima (ako jo$
nemate plan, pravo je vreme da ga napravite!). Proverite da li su vasi koraci izvodljivi i razumni. Nemojte
se plasiti da, ako treba, i promenite plan da biste dosli blize cilju.

Motivacija se hrani trenutkom. Ako predete na akciju, ovoga €asa, dok jo$ razmisljate o pitanjima, to ¢e
vas drzati tokom dana, odrzavajuéi vas fokus na aktivnostima koje ¢e vas odvesti ka cilju i ispunjeniju
Zelje/htenja.

Mozda vas Sef ne veruje u vasu motivaciju

Ukoliko va$ cilj zavisi od drugih ljudi, onda moguce da nije ba dobro postavljen. Ali ako je to Sef koji vas
demotiviSe, ima nacina da se nosite i sa tim. Osim ovih koraka za motivaciju, treba da naucite kako da se
nosite sa Sefom koga bas$ briga za vaSu motivaciju, ili jo$ gore - kaze vam da je sve to ireleventno i da su
samo cifre ono $to se racuna.

Posto smo ustanovili na koji nacin se mogu povezati vasi ciljevi sa korporativnim i ciljevima vasih
pretpostavljenih, a to ne moze da se primeni na cilj vaseg Sefa da prosto dosegne odredene cifre (dok vi
zelite da pomognete ljudima), zvuci udno ali - zapravo i nema nekog unutradnjeg konflikta izmedu vaseg
i cilia vaSeg Sefa. U sustini, na duge staze dobre cifre u prodaji se ostvaruju uz pomoé¢ verovanja da
pomazete svojim kupcima. Konflikt se javlja kada, u cilju da brzo ostvarite $to vec¢u prodaju, Sef trazi od
vas da prodajete proizvode ili usluge koje kupac niti Zeli niti mu trebaju. Ovo je vrlo uobi¢ajena situacija
unutar ogranizacija koje jo$ nisu naucile da tvrde tehnike prodaje vode pravo - napolje iz posla.

Ima nekoliko nacina da se postavite u ovoj situaciji, u zavisnosti od toga u kojoj meri vas Sef reprezentuje
vrednosti i ideale unutar kompanije. Imate ove opcije na raspolaganju:

Strategija 1: Asimilacija

Verovatno ¢e biti potrebno da postanete klon svog Sefa i naucite sve manipulativne tehnike prodaje tako
da mozete da obradite musteriju $to je brze moguce. Onda idite na pi¢ence sa svojim Sefom i smejte se
zajedno onome koga ste tako lako i brzo namagarcili.

Strategija 2: Ostavka

Ako vaSa uverenja i sistem vrednosti nikako ne korespondira sa sistemom i uverenjima vaSeg Sefa i
menadZmenta, ucini¢ete sebi veliku uslugu ako se izvucete odatle i potraZite drugi posao. Bolje pre nego
kasnije. Jo$ vaZnije, vi necete raditi ono Sto najbolje radite, ako su vade vrednosti u sukobu sa ostatkom
organizacije.

Strategija 3: Sacekajte da ode

E sad... Ukoliko va$ Sef nije uskladen sa ostatkom kompanije, a strategija firme je u osnovi podudarna sa
vasim nastojanjima, imate treci izbor.

Izolujte se od Sefove negativnosti i idite putem koji ste sebi zacrtali, 5to je dalje moguce. Upoznajte se i
saradujte sa prodavcima koji rade za druge Sefove. Trudite se duplo viSe, tako da opet mozete dosegnuti



zeljene cifre na nacin koji ne¢e namagarciti kupce.

Ako je Sef duboko zabrazdio, postoji moguénost i da ¢e eventualno biti otpusten. Ili vi mozete da predete u
drugu grupu, kod drugog Sefa. Vazno: postavite vremenski okvir u kome ste voljni da trpite postojecu
situaciju. Odvoijite vreme i da napravite dodatni plan tako da ipak koraknete napred u karijeri i ne dodete u
situaciju "spasavaj se ko moze".

Strategija 4: Probajte da utiCete na svog Sefa

Tedko, ali moguce. Medutim, nemojte se zavaravati da moZete tek tako da menjate nekoga. To se
zapravo radi tako Sto vi menjate svoj odnos prema nekoj osobi i povratna reakcija je da ta osoba menja
odnos prema vama. Dakle, vi ne menjate prakti€no neku osobu, nego svoj pristup toj osobi i konkrethom
problemu. Ukoliko vas Sef nije totalno zadrt, verovatno da ¢e primetiti nov nacin i stil kojim vi postizete
dobre rezultate, te ¢e ih i on vremenom usvajati. Ipak, budite realni u svojim ocekivanjima. Ova tehnika
nije svemoguca, ne pali uvek i retko ko ume da je pravilno koristi. Onda primenite neku drugu strategiju. U
svakom slucaju, svoj svet menjate tako Sto menjate sebe.
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