S druge strane je ponos

Sto bi se dogodilo, da prije spomenuti ne-
andertalac nije trampio noz za biser, koji je za-
pao za oko njegovoj dragoj i tako se nezgod-
no nalazio u rukama prvog konkurenta? Bi li,
legao zadovoljan sa spoznajom da mora kre-
nuti u novu potragu za izabranicom, koja ce
osigurati njegovo osobno produzenje nakon
zivota? Naravno, da ne bi.

Prodajom je osigurao produzenje vrste.
Kroz dugu povijest ljudske trgovine, od Zita-
rica i stada ovaca Sumerana koje su mijenjali
zadrugu dragocjenu robuiiz kojeg razloga su
razvili kotac kao jedan od najvecih izuma civi-
lizacije, preko puta svile kojim su u neposred-
ni kontakt dolazila drustva zapada i istoka, do
modernog zavrsetka lanca vrijednost preko
kojeg posluju svjetske korporacije i omoguca-
vaju sirenje vrhunske tehnologije, prodaja je
onaj, najvazniji, posljedniji korak koji omogu-
¢ava napredak, razmjenu ideja i isplatu placa.
Bez zavrsnog koraka prodaje, proizvodi bi se
gomilali na skladiStu uzrokujuci nesagledive
fiksne troskove, vrhunski ekonomisti, koji na-
bavljaju materijale, inZenjeri koji osmisljavaju
najmoderniju tehnologiju u odjelima za istra-
Zivanje i razvoj, inZenjeri i radnici u odjelima
proizvodnje, sredniji i top management koji se
bave misijom, vizijom, ciljevima i programima,
svi kotaci¢i u mehanizmu poslovnog sustava,
ostali bi bez realizacije, bez prihoda, bez dobi-
ti i profita. | u konacnici, bez place.

Isto tako, trulim i neprodanim rajc¢icama,
baka s trznice ne bi uspjela pokrpati duboki
rascjep izmedu mrsave mirovine i konstantno
rastucih troskova Zivota.

Treba li biti ponosan na zanimanje pro-
davac, bez obzira bila to baka na trznici, tr-
govkinja u lokalnoj trgovini cipela ili manager
prodaje koji je upravo dogovorio prodaju i in-
stalaciju milijunskog poslovnog sustava? Od-
govor se namece sam. Treba svladati predra-
sude i biti ponosan na poslove u svezi prodaje,
jer je ona onaj zavrsni korak koji zatvara lanac
vrijednostii osigurava egzistenciju milijunima
ljudi u pozadini.

Na kraju krajeva, ostaje i onaj najvazniji
dio, ispunjavajuci dio prodaje, koji treba pra-
titi ne samo nju, vec i sve drugo $to radimo u
Zivotu. To je svakako ljubav prema poslu koji
¢inimo, jer jedino ¢emo na taj nacin u njega
uloziti cijelog sebe i rezultati ne mogu izostati.
Rezultati koji u prodaji osiguravaju egzistenci-
ju za tolike druge. Ljubav, kao zacin svim jeli-
ma, najbolja je vodilja k uspjeSnom stvaranju

Ponos i predrasude! Uvijek u
kolopletu vjecne igre pobjede

i poraza, uspjeha i neuspjeha,
bogatstva i siromastva. No, i dalje
svi kupuiju, i dalje svi prodaju.
Zasto? Zato Sto bolji sustav
zadovoljavanja ljudskih potreba
jos uvijek nije niti determiniran, a
kamoli primijenjen. Svaki manager
prodaje mora biti svjestan ove
dvije oportune cinjenice koje prate
prodaju od samog njenog nastanka
i uvijek, ali bas uvijek ugraditi
ponos ispred predrasuda u umove
svog prodajnog tima. To ce biti
njegov najveci, prodajni uspjeh! To
je i jedini cilj njegove funkcije!

ugodne prodajne atmosfere, ugodnom prvom
kontaktu, ugodnom prodajnom razgovoru i
u konacnici, ugodnom zaklju¢enju prodaje.

A nakon toga, jedino $to nam ostaje je
osjecati se ugodno, jer smo poput plavog duha
iz boce osigurali ispunjenje potreba nasih kli-
jenata. Stvorili most izmedu maste i stvarnosti,
omogucili posjedovanje necega $to je netko
zarko zelio. | to je najveca nagrada, koju oso-
ba koja se bavi prodajom moze dobiti. Siroki
osmijeh zadovoljnog kupca.

Mogu li to unistiti nekakve predrasude,
strahovi ili sveopca percepcija kako je proda-
ja nesto $to se namece, nesto $to je u samom
svom korijenu lo3e? Nikada! Prodaja je jedini
nacin, kako izgraditi tisu¢e dobrih kontaka-
ta, upoznati tisuce razlicitih ljudi iz razli¢itih

kulturoloskih sredina i u svima njima zajed-
no, pronaci nesto zajednicko. Sre¢u zbog is-
punjene Zelje! Ozarena lica najvrjedniji su re-
zultat prodaje. Od razdraganog djecjeg, na
kojem moZemo procitati nevjerojatnu srecu
zbog nove igracke, do onog ispunjenog osmi-
jehom, umirovljenika, kome smo omogucili
putovanje koje je prizeljkivao i o kojem je ma-
Stao cijeli zivot.

Naravno, i jedino, postenom prodajom i
gradenjem dugorocnih odnosa s klijentom
koji dugoro¢ni mogu ostati, temelje se isklju-
¢ivo na povjerenju. Znam, danas, u doba virtu-
alne stvarnostiiracunala, koja mogu simulirati
dobro smisljene algoritme ponasanja kupca i
njegovu reakciju na svaku nasu manipulaciju,
gdje se matematicki to¢no moze predvidjeti
rezultat nekih akcija, tesko je spoznati ¢inje-
nicu kako se prodaja elementarno promijenila
i elementarno ostala ista. S jedne strane osu-
divana i svrstavana u najgora zanimanja, a s
druge strane, jedina poslovna funkcija koja ¢o-
vjeku, plemenu, organizaciji, drzavi i multina-
cionalnim udruzenjima i korporacijama moze
osigurati egzistenciju.

Hm, kada malo bolje razmislimo o svemu,
kada povezemo sve ono $to prodaja osigura-
va i sve ono sto nam donosi; mozemo doci
samo do jednog zakljucka. Bez prodaje ne bi
ni nas bilo, jer svi bududi, dragi ocevi, moraju
svladati predrasudu kako je,prodati” svoju na-
klonost ljepSem spolu nesto lose i biti ponosni
na konacni proizvod koji nude izabranici svo-
ga srca i buducoj majci. Ljubav djeteta i pro-
duzenje vrste! m

Uz nate video edukacije
otvorite novu dimenziju
poslovanjal
Nudime Vam 4 poslovna
smjera koja moete
pogledati na bile kojem
mijestu u bilo koje vrijema!
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