s Ponos i predrasude - PRODAJA OD
PRETPOVIJESTI DO DANAS

SUPERPRODAVAC

6.

Darko Balas
mr.oec.

Kao i satisu¢ama stvari koje je stvorio ¢ovjek,
u skladu s njegovom podvojenom psiholo-
gijom, koktelom racionalnosti i iracionalnosti,
slabosti i snage, kukavicluka i neopisive hra-
brosti, trenucima svemirske lucidnosti i trenu-
cima nespoznajne magle, i prodaju prate dvije,
na prvi pogled, dijametralno sukobljene ime-
nice. Ponos i predrasude.

Prevara, nametanje, prodajne prezentaci-
je kojima je iskljuciva namjena fire and forget
dok kupcima, koji su psiholo3ki prevareni osta-
je gorak okus u ustima i obvezujuca misao koja
se s trncima uspinje uz ukoceni kicmeni stup i
odzvanja u umu big benovskim rijecima zakle-
tve :"Nikada vise, zadnji put me je natjerala na
ovo...", uspjesni prodavac se rada i postize re-
zultate kombinacijom lisi¢je ljigavosti i pseu-
do-psiholoske primjene alkemijskih formula,
koje €uva po cijenu Zivota.

Predrasude koje prodaju prate jos od kada
je nastala u tamnim dubinama evolucije, kada
je prvi neandertalac, pokusavajudi uobliciti ne-
koliko neartikuliranih glasova kojima je bio
obdaren, zamijenio svoj kremeni noz koji je
znacio razliku izmedu punog trbuhai dana ne-
opisive, tupe gladi; za sjajni, opcinjavajuce svje-
tlucajudi biser, koji je nekom ¢udnom igrom
nemilosrdnih bogova zavrsio kod njegovog
najljuceg suparnika u lovui ¢ije se lice podmu-
klo ceri izabranici njegova srca, u ¢ijim je oci-
ma biserni odsjaj poprimio alarmantnu uzbu-
nu nemogucnosti produzetka vrste.

Prodaja kao viseslozni proces

Ne, nema alkemije i tajne, nema iskljuci-
ve zelje za prevarom i brzim bijegom u nepo-
znatom smjeru, prodaja se, kao i sve drugo
$to oznacava vrhunsku profesionalnost i oz-
biljnost, mukotrpno i dugo u¢i. Nema ¢arobne
formule, osim ako je ona pronalazenje uporno-
sti lak i kada se to ¢ini nemogucim.
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Odakle krenuti? Najbolje od pocetka. Kao $to je rekao slavni americko-
$panjolski knjizevnik George Santayana: “Oni koji se ne sje¢aju proslosti, osudeni
su ponoviti je.”. Ponekad to i nije tako loSe, jer, poznavajuci onu narodnu:
“Ponavljanje je majka znanja”, utvrdivanje ¢injenica vodi k jasnijoj spoznaji.
Ponavljati, ponavljati i ponavljati, Newtonov eksperimentalni model koji je
rodio modernu civilizaciju. Nekada dobar, a nekada ne. Paradoks, zar ne?

Kada ucenici, na jednoj od dugotrajnih,
spoznajno-ispunjavajucih seansi upitaju:“Pro-
fesore, znate li sve o prodaji?’, profesor im odgo-
vara:“Naravno da ne’, jer prodaja se uci svakim
susretom, svakim kontaktom kada zelimo ne-
kome objasniti svoju novu ideju i ispuniti tre-
¢u Maslowljevu potrebu za pripadanjem, sva-
kim novim, poslovnim pregovorima u kojima
zelimo dogovoriti profitabilan posao i posta-
ti “zvijezda u usponu” svoje tvrtke, svakim su-
sretom s namrgodenim provoditeljem zakona,
koji se neobjasnjivo stvorio kraj naseg automo-
bila bas kada smo za neznatnih pedeset kilo-
metara ponosno nadmasili glupi bijeli krug s
crvenim obrubom u kojem smo na sekundu
ugledali broj 70.

Prodaja je svuda oko nas, u tvrtci, u obite-
lji, na fakultetu, u skoli, na sarenim policama
trznice ispunjene kakofonijom tihih i ne tako
tihih glasova bakica koje se kunu u svjezinu i
organsko porijeklo svojih namirnica, ¢ak i na-
$im vlastitim umovima kada si“prodajemo”jos
jedno obecanje kako od sutra, ali ovaj put za-
sigurno, prestajemo pusiti.

Prodaja je proces, koji se u¢ii nema nikakve
razlike u psihologiji u¢enja od one u postizanju
vrhunskih, sportskih rezultata. Upornost, stal-
no nadogradivanje prou¢avanjem najnovijih
dostignuca, sudjelovanje u prodajnim situaci-
jama i $to je najvaznije, uvijek ponovno usta-
janje nakon neizbjeznih nokauta neuspjeha.
Ovdje nam moze pomoci davno odvagana i
implementirana americka doktrina o ¢ovjeku
s margina drustva koji ne priznavanjem pora-
za dobiva i drugu priliku, te na taj nacin ostva-
ruje svoje snove.

**" Dobra prodaja,
" rezultat je ukupnosti
+" svih ovih &imbenika. Dobra

prodaja znaci dobro poslozeni
mehanizam prodaje, od managera
koji u danasnjim vremenima mora

imati iskljucivo savjetodavnu ulogu,
* doratnika prodavaca na prvoj crti

“. bojisnice koji su u tom mehanizmu
) i najvazniji. Sve ostalo su
) predrasude. :
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