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Dobrodosla

Draga Alhemicarko, pozdravljam tvoju hrabrost da zapocnes svoj posao i istrajeS u
ostvarenju svojih snova. Znam da ti nije bilo lako da doneses tu odluku, pogotovo ako
si sama u toj prici i bez velike podrske tvoje blize okoline.

Prvi korak si napravila, tvoj posao Zivi. Ali sada, on traZi stalnu paznju, fokus, ljubav,
hranu, vreme.

Prodaja, tj. prihod koji hrani tvoj posao, je kljucni faktor koji ¢e odluciti da li ¢e$
sledecu godinu zapoceti u minusu ili ¢eS kona¢no imati neki ostatak da ulozis u posao
dalje ili da potroSis na Sta god ti srce Zeli.

Draga moja, ti si najbitniji sastojak u tvom poslu i htela ti to da prihvatis ili ne, jedino od
tebe zavisi kojom brzinom ce rasti.

Srela sam puno Zena kao ti, koje su pocele da rade iz ljubavi, Zelje da pomognu
drugima i da stvore neki novi i bolji svet. Neke od vas su na korak od odustajanja, neke
se bore krvnicki za svaki dinar, a neke, kao ti su shvatile da je potrebno nesto da se
promeni.

Hvala ti na vremenu koje ¢eS provesti ispred ekrana Citajuci ove redove. Obecavam da
te sadrzaj nece izneveriti.

Zanimljive stvari sam naucila u radu sa Zenama i njihovim poslovima. Kad god sam ih
pitala: Gde je zapelo? Sta te muci konkretno? Kako ide prodaja?

Puno njih mi je reklo istu ili slicnu konstataciju: ,Znas Nedo, nemam ja vremena da se
bavim prodajom. Imam puno toga sta treba da zavrsim a, uostalom, ja nisam prodavac!
Kad bi mi neko dosao da pita za moj proizvod, ja bih to bez problema prodala. Ali kad
treba da ih ubedujem... Ma nema Sanse, ne mogu, nemam ja Zivaca za to. Ko ih Sisa kad ne
mogu sami da vide da je moj proizvod reSenje njihovih problema! “

U ovom prirucniku, ti i ja, zajedno, pobedicemo taj mit: ,/Ja nisam prodavac” i ako mi
dozvolis, pokazacu ti jedno drugo, prelepo lice prodaje.

Ukratko: To je trenutak kada shvatiS da kad se postavis u sluzbi drugima sa svim
svojim darovima i bitisanjem, mnoga negativna uverenja gube na znacaju, a neka cak i
nestaju.

Moj zadatak ¢e biti da ti, Alhemicarko, na najjednostavniji moguci nacin docaram
koliko si, bas takva kakva jesi, klju¢na karika u rastu tvog posla; i da jedino ti mozes da
prodas tvoj proizvod onako kako mu dolikuje - pravim ljudima, u pravo vreme, kao
pravo reSenje njihovih problema.

Kroz prakti¢ne savete i tehnike podelicu moje iskustvo sa tobom u Zelji da ti prenesem
znanje, kao i greske koje sam pravila, a koje ¢e ti pomodi da se konacno resis tog
nevidljivog lanca od ubedenija: Ja nisam prodavac!
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Dobrodosla

Takode, pokazacu ti i kako da se izboriS sa klasicnim izgovorima koji potencijalni
klijenti bacaju ispred tebe: Da li mogu da razmislim? Da li moZe na rate? Da i moZe
neki popust? itd... kao i kako da prodas svoj proizvod online.

Ovaj prirucnik je nastao iz Zelje da pomognem Zenama koje su na pocetku svog
biznisa, a i onima koje su zapele i ne mogu dalje.

Apsolutno je baziran na mom dosadasnjem iskustvu i nema naucnu osnovu,
takoreci nisam koristila stru¢nu literaturu prilikom pisanja.

Ko sam ja da ovo pisem:

Prodajom se free style bavim vec 5+ leta, Sto offline Sto online. Kad kazem free style,
mislim na to da nisam zavrSila prodajne Skole, usavrSavala se jesam kroz online
sertifikaciju, ali zvani¢no sam diplomirala ekonomiju. ,Nide veze"” Sto bi rekli.

Radila sam za americko, kanadsko, evropsko, sprsko trziSte, prodavala proizvode i
usluge od $500 - $50,000, pravila milionske prihode drugim kompanijama i i dalje to
radim, onako kako to najbolje umem i znam. Ljudski, poSteno i bez skrivenih
motiva.

Jedva Cekam da vidim tvoju transformaciju.

Cikam te da skroluje$ do sledece stranice gde te ¢eka magican svet online prodaje.

Neda &r‘)r, )
V)
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TVOJ BIZNIS, TVOJE ZLATO

Razumevanje prodaje

Na samom pocetku cemo se
pozabaviti razumevanjem same

prodaje.
Kad kazemo prodaja, obi¢no mislimo
na razmenu dobara ili usluga u

zamenu za novac. Jo$ jednostavnije
receno: Ja tebi, ti meni.

Ali nije sve tako crno/belo i nisam prva
koja ¢e ovo reci: Prodaja je nacin
Zivota.

Pod tim mislim da je prodaja sve sto
radimo, kako radimo, kako se
obra¢amo ljudima, kako ih tretiramo.
Neko bi to nazvao meduljudskim
odnosima, ja kazem prodaja.

Prodaja ne mora imati monetarnu
vrednost, ona moZe biti emotivna,
iskustvena i joS mnogo toga.

Covek kao socijalno bice ima
potrebu da se poveze sa ostalim
pripadnicima zajednice kroz
najrazlicitije nacine i uvek ¢e pronadi
nacin kako da ostvari taj cil].

Hajdmo malo konkretnije ... kako
to izgleda u praksi

Kada ides na razgovor za posao, ti prodajes sebe, tj. svoje znanje, iskustvo koje mozes
doneti budu¢em poslodavcu. Ova razmena ima monetarnu vrednost u smislu plate
koju ceS dobiti, ali i emotivnu, zbog pohvala koje ceS dobiti usled dobro obavljenog

posla.

Kada si na sastanku, sebe prikazujes u najboljem svetlu kako bi osoba sa kojom si na
sastanku stekla najbolje misljenje o tebi. Koji je ishod? Da li imate drugi sastanak ili vise

nikada neces Cuti niti videti tu osobu?
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TVOJ BIZNIS, TVOIJE ZLATO

Razumevanje prodaje

To iskljucivo zavisi od tvoje sposobnosti da se prikaze$ kao zabavna, pouzdana,
privlacna osoba koja ¢e svom partneru ili partnerki doneti emotivno zadovoljenje
potreba. Naravno tu sve uvek umesa i monetarna potreba ali neemo se puno
baviti time.

Ovaj prirucnik koji Citas je nastao iz moje Zelje da pomognem Zenama da bolje
razumeju prodaju i kroz njega prezentujem svoju ideju, svoje videnje prodaje.
Nemam apsolutno nikakvu finansijsku vrednost od njega, ve¢ Cisto emotivnu, jer
sam ispunila svoju potrebu da pomognem drugima.

Proizvod ili usluga koju nudis je rezultat tvog rada i u njega je satkana svaka tvoja
emocija, napor, trud, neuspeh i na kraju uspeh.

Kad se neko odludi na kupovinu tvog proizvoda ili usluge on ne kupuje samo
fizicki deo, vec i onaj emotivni, nevidljivi... i u tom grmu cuci zeka.

“Kada budem kupila Ljudi kupuju proizvod koji ¢ée im

one cizme, imacu pomoéi da postanu ona osoba o
samopouzdanja da mu

kojoj toliko mastaju.

“Kada budem imao onaj crveni Ferrari,
osecacu se mocno i uspesno”

“Kada budem kupila one cizme, imacu
samopouzdanja da mu pridem”

“Kada budemo kupili kucu iz snova,
konacno c¢emo biti srecni”

Zanimljivo zar ne? Da te pitam jednu stvar, kakve veze ima auto, Cizme ili kuca sa
nasim emocijama? Mnogi bi rekli - nikakve.
Ljudi kupuju onu emociju koja im nedostaje, ma koliko to nama izledalo blesavo.

MoZda se necemo sloZiti sa njima, ipak smo svi razliciti i drugacije proZzivljavamo

emocije, ali vrlo Cesto emocije koje nam nedostaju, nadomestimo fizickim
proizvodom koji ¢e proizvesti tu emociju kod nas.
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Razumevanje prodaje

Sledece Sto treba da znas$ je nacin na koji ljudi kupuju:

1. Emocija - Reklama koja probudi odredenu emociju i navede ih da kupe.

2. Logika - Racionalno izlaganje Cinjenica zasto im treba taj proizvod.

3. Strah - Uglavnom se ovde odnosi na strah da ¢e propustiti priliku, cena ée se
promeniti, proizvod nece biti dostupani sl.

Ljudi vole da kupuju, ali ne vole kad im neko prodaje i u tome ¢e se ogledati
Citava filozofija i nacin razmisljanja i rada kroz ovaj prirucnik.

To je prva stvar koju treba da zapamtis i prvi korak ka tome da se oslobodis
uverenja,Ja nisam prodavac”.

Da bi smo utvrdili kakav prodavac treba da postanes, hajde da se pozabavimo
time kakav prodavac NE TREBA da budes.
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TVOJ BIZNIS, TVOJE ZLATO

Zavrtaci ruku vrebaju iz prikrajka

Kad Cujes re¢ PRODAVAC kakva ti se mentalna slika pojavi u glavi? Da li ti mozda
lici na ovog "simpatic¢nog” coveculjka na fotografiji?

Njegov lik te natera da se streseS od grozote i pozeliS da si Sto dalje od njega, zar
ne?

Zelim da te upoznam sa
klasi¢nim zavrtatem ruke, u
narodu poznat kao uli€ni
prodavac.

On ne razmislja o tebi kao osobi,
ve¢ samo kao broju koji ¢e ga
dovesti do meselne kvote i
produbiti mu dzep.

Lako ga je prepoznati.

On te poziva na kucni broj telefona (iako fiksni ne koristis ve¢ godinama) koji nisi
nigde ostavila, niti popunila bilo kakvu formu, i nudi ti neverovatne proizvode
vrhunskog kvaliteta po najniZim cenama. To obi¢no dode upakovano u formi
nekog besplatnog tretmana, prezentacija i slicno.

To moZe biti i onaj prodavac Sto zuji po pijaci, koji te vuce za rukav ili presrece
put, kako bi te privukao njegovom Standu i naterao da probas proizvod koji ce ti
promeniti Zivot. MoZe da se desi i da ceo asortiman proizvoda nosi izloZzen na
grudima, umesto harmonike, kako bi mogao da ti prezentuje ponudu posto-
poto.
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TVOJ BIZNIS, TVOIJE ZLATO

Zavrtaci ruku vrebaju iz prikrajka

To moZe biti i prodavacica koja ti se sa vrata zalepi za leda i prati u stopu.
Sigurna sam da joj kazeS : Samo da pogledam... Ali to dahtaSicu ne sprecava da
nastavi da te prati. Mislim da je ovde viSe pristup zasStite robe, jer boze moj,
mozda Ce ti pasti na pamet da neSto ukrades, a ne da zapravo kupis. Koliko puta
si izasla iz radnje bas usled tog neumornog i nadasve neprijatnog dahtanja i

pracenja?

To mozZe biti i tvoj prvi komsija koji te natera da ucestvujeS u akciji CiScenja
dvoriSta iako znas da ¢e ga samo on korisiti.

To moZe biti i tvoja prijateljica koja te natera da ode$ sa njom na pice iako se
tebi ostaje kod kuce, iako zna da treba da ustanes sutra ranije da se pripremis za
bitan sastanak. Jer, boZe moj, svet e stati ako nije po njenom.

’

Kada te nagovore da “kupis” njihov
proizvod, osecas se kao da ti “zavrcu rukav”,
osecas se lose jer su presli granicu, a opet ti
Si zavrsSila sa proizvodom koji ti apsolutno
ne treba i neceS ga koristiti jer si izabrala
kulturniji put.

lzabrala si da se ne raspravijas i
suprostavljas, a njima, pa njima ce biti
sasvim svejedno jer su oni svoju kvotu
ispunili. “OSisali” su joS jednu ovcu.

To je, nazalost, realnost danasnjice kad se
prica o prodaji, zavrtanju rukava, brojanju
novca, ispunjavanju kvota.

Sve Sto te tera na moranje, sve Sto je
protivno tvom osecaju u stomaku, znaci da
nije prirodno i treba jasno i glasno da kazes
NE.

Sacuvaj svoj licni prostor pa i po cenu neprijatnosti, tj istine koje ces im lagano i

kulturno reci u lice.

“Zaista me ne zanima vas proizvod”,
“Zaista ne Zelim da kupim”,

“Zaista Zelim samo da razgledam, pozvacu vas ukoliko mi bude trebala vasa

pomoc”,
“Zaista ne Zelim da izadem™
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TVOJ BIZNIS, TVOJE ZLATO

Zavrtaci ruku vrebaju iz prikrajka

Vidis, onaj uli¢ni prodavac sa pocetka price mozda trenutno obrée neke kvote ali
njegova pri¢a ne moze da Zzivi dugo. Svaki mesec mora da pronade nove ovce,
nove makaze za SiSanje i postavlja se pitanje koliko dugo to moze da traje?

Gde je tu emocija? Gde je tu razumevanje i Zelja da ti pomogne? Ne postoji!
Ono Sto treba da znas je da je svaki njegov postupak protkan emocijom koja je

uglavnom strah, moranje, prisila, ocaj.

U zavisnosti od koliCine ruku koje je u stanju da zavrne u toku meseca
proprocijalno je u mogucnosti da plati racune, stavi hranu na sto, izade Sefu na
odi i joS mnogo toga Sto u njegovoj glavi opravdava to zavrtanje i uvaljivanje.

Taj ocaj je prepoznatljiv u njegovom
nastupu, mozeS to videti u njegovim
oCima i Cuti u glasu. Mozda ceS Cuti
njegovu tuznu zivotnu pricu, kako Zzeli
svojoj porodici da obezbedi bolji Zivot.

Ne nasedaj!

Podrzavam empatiju i sve vas koji volite
da volite ali ne nasedaj! Kostace te kao
Sv.Petra kajgana i na kraju ces ipak ostati
gladna jer on sredstvom opravdava svoj cilj.

Najtuznije od svega je Cinjenjica da bas ovakvi prodavci predstavljaju pravo lice
prodaje i nije ni cudo Sto ZeliS da pobegnes od svega.

© Biznis Alhemija 2020.
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TVOJ BIZNIS, TVOIJE ZLATO

Zavrtaci ruku vrebaju iz prikrajka

Potpuno te razumem i podrZzavam kad kazeS JA NISAM PRODAVAC - jer ko bi i
Zeleo da postane ovakav prodavac, zar ne?

Naravno, nije sve tako crno! Uvek postoji druga, lepSa, emotivnija strana medalje
i zamolila bih te da u narednim stranicama ovog prirucnika pristupis otvorenog
uma za neke druge pristupe, ideje i emocije.

Prica uli€nog prodavca je njegova, ne tvoja. Sve Sto ti treba da uradis je da ga

prepoznas, klasifikujes i produziS dalje. Svaka prica o poredenju sa njim je
beznadezna.

Lepa vest je u tome Sto T/ BIRAS

kako Ce ljudi prepoznati, doZiveti N y 7
i na koji nacin ¢e se povezati sa w e €
tobom i na kraju sa tvojim < Ll
proizvodom. A
'S
) ot .

Upravo o tome ¢emo pricati u ovom prirucniku.

Kako da prirodno uspostavis komunikaciju sa tvojim potencijalnim klijentom i
ostvaris odnos koji Ce biti dugorocan i isplativ za obe strane (emotivno i finansijski).

© Biznis Alhemija 2020.
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TVOJ BIZNIS, TVOJE ZLATO

Tvoj biznis, tvoje zlato

Kada si odlucila da pokrenes svoj biznis, nisi puno razmisljala o tome kako ¢e to
sve prakticno da se odvija, zar ne? To je potpuno normalno jer kad biznisi
nastaju iz srca i duSe i Zelje da se pomogne drugima, nekako taj novcani
momenat tj. zarada zapada u senku.

“Novac mi nije na prvom mestu”,

“Zelim da pomognem $to vecem broju ljudi”,

“Zelim da vodim biznis koji je u skladu sa mojim vrednostima’,
“Zelim da gradim bolji svet za svoju decu i buduce generacije”.

Cak i ako nije ovde pobrojana, sigurna sam da ima humani karakter i to je vrlo
pohvalno. ALI to nema nikakve veze sa prihodom koji tvoj biznis treba da ostvari
kako bi bila uspesna, pomagala ljudima i to radila duZzi vremenski period.

Nisam izmislila toplu vodu kad kazem da 90% biznisa propadne u prvoj godini
poslovanja. Razlozi su razliciti ali svi su imali jedan isti sadrzalac - prodaja nije
iSla.

Kada pocinju sa poslom, neke Zene imaju ideju Sta je to Sto bi mogle da rade ili
prodaju, dok one druge pocinju jer je takav trend, ili su nasledile posao, ili su
videle ideju od nekog drugog.

Do sada sam videla nebrojano odli¢nih proizvoda koji su jako malo bili na trzistu
ili Cak nisu ni stigli da ugledaju svetlost dana, njihov Zivotni vek je bio kratak.

Razlog tome je nepostojanje jasne strategije poslovanja, marketing plana i prodajnog
procesa.

© Biznis Alhemija 2020.
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TVOJ BIZNIS, TVOJE ZLATO

Tvoj biznis, tvoje zlato

Kako bi izbegle te pocetnicke greSke bitno je da se fokusiraS na sledece
stavke:

Kome je tvoj proizvod/usluga namenjena (industrija/idealan kupac)?

Koji problem im reSavas (zasto da bas kupe tvoj proizvod/uslugu)?

Kako to radis (jasna definicija proizvoda/usluge)?

Da li je pravo vreme za taj proizvod ili uslugu (poznavanje trzista i trendova)?
Kako dolazi$ do novih kupaca (marketing i prodajna strategija)?

Kad je tvoj proizvod u pitanju, ono Sto je neophdno je da verujeS u njega, a joS
bitnije da veruje3 u sebe i ZASTO si krenula to da radis.

Takode, da ZeliS da pomognes ljudima i da znas koliko tvoj proizvod ili usluga
menja njihove Zivote na bolje i reSava probleme ili potrebe.

U realnosti, da bi tvoj proizvod dosSao do kupaca, potreban je PLAN, rad, trud,
vreme, marketing i na kraju prodaja.

Neretko se deSava da se Zene bukvalno zaljube u svoj proizvod i od silne ljubavi
nisu spremne na kompromise koje biznis zahteva. Neke nisu spremne na dalja
ulaganja, neke nisu spremne da prosire tim i delegiraju i tu obi¢no dolazi do
pada poslovanja tj. do toga da proizvod ne dozivi uspeh.

Ono Sto treba uvek sebi da postavis kao pitanje je: Na koji nacin moj proizvod
moZe da pomogne ljudima i zasto bi kupili bas njega, a ne neki drugi? Po cemu je bas
tvoj proizvod/usluga drugacija od ostalih.

Objektivan odgovor bi bio niz benefita koje tvoj proizvod nudi, moZda je konkurentan
u odnosu na kvalitet/cenu/vreme trajanja.

Subjektivan odgovor bi bio: “Toliko sam truda uloZila u taj proizvod, ja znam da to
radi, prosto ne mogu da verujem da ljudi ne vide Sta propustaju”.

© Biznis Alhemija 2020.
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Tvoj biznis, tvoje zlato

Takode, jedan od razloga neuspeha ili sporog razvoja biznisa je nepoznavanje
trziSta i publike. To se najbolje oslikava u primeru kada papuce za plazu
prodajemo zimi ili pokre¢emo neke velike projekte u januaru kad su se ljudi
generalno istrosili od praznika ili poCetkom septembra nakon troSkarenja na
letovanju.

Naravno, ovo se ne odnosi ukoliko imas sezonski proizvod/uslugu i gde je nuzno
da pratiS smenu sezone.

Ukoliko si u situaciji da si tek u pripremi da plasiras svoj proizvod, a nemas puno
resursa za pocetak, pronadi grupu prijatelja koja Ce ti biti fokus grupa, testiraj na
drustvenim mrezama. Neka ti oni daju realnu sliku i povratne informacije koje ce
ti pomodi da usavrsis proizvod.

Dosta sad teoretisanja, u nastavku priru¢nika ostavljam ti par smernica kako
bolje da definises to Sto radis, kome nudis i kako to da radis.

© Biznis Alhemija 2020.
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Tvoj biznis, tvoje zlato

TVOJ BIZNIS

Sto jashije uspe$ da definise$ granu industrije (nidu) kao polje delovanja, bice ti
jednostavnije da odredis idealnog klijenta i dalje korake.

Najveca greska koja se pravi na pocetku je kad pomislis da su ti SVI kupci. Sto
bolje uspe$ da segmentiras trziSte, potrebe, razmisljanje potencijalnog klijenta,
toliko jasnije mozeS$ i da definises proizvod/uslugu koju ¢eS ponuditi.

Popuni prazna polja kako bi Sto jasnije definisala posao kojim se bavis.

Moj biznis namenjen je (kome?)iima za cilj da resi
(koji problem?).
(kako to radis) kako bi ostvarili (njihov glavni cilj)
Primer:

Biznis Alhemija je namenjena odvaznim Zenama koje Zele da pokrenu svoj online
biznis i ovladaju umecem prodaje, a ne znaju KAKO da polnu jer im nedostaje
tehnicko znanje i struktura online poslovanja.

PomaZem im da steknu znanja kako da pokrenu i vode svoj online biznis, povecaju
prodaju i ostvare svoj Zivotni potencijal radeci ono Sto vole.

© Biznis Alhemija 2020.
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Tvoj biznis, tvoje zlato

TVOJ KUPAC

Odredivanje idealnog klijenta je misaona imenica kad prvi put izlaziS na trziste i
tvoj zadatak je da izmastas Sto je viSe moguce. Naravno, uvek postoje agencije
koje se bave istrazivanjem trzista i marketing eksperti koje mozeS da angazujes
da to urade umesto tebe.

Ukoliko zeliS sama da se poigras sa odredivanjem idealnog klijenta, stvarno ima
puno informacija online kako se to radi i da ne bi previSe lutala ostavljam ti
jednostavno uputstvo sa kojim mozeS da se pozabavis sama i probas da odredis
tvog potencijalnog idealnog klijenta.

Demografske karakteristike: daju nam strukturu licnosti
Ime prezime, godiSte, mesto stanovanja, obrazovanje, porodica, mesecna
primanja

Ciljevi i vrednosti: Ono Sto Zele da postignu i Sta vrednuju
Koji su to Zivotni/poslovni ciljevi ka kojima streme i Sta cene kod
drugih/poslu/kod sebe

Izvori informisanja: Gde pronalaze informacije
Pomocice nam kod izbora platforme za promociju (drustvene mreze, portali,
konferencije, Stampani mediji...)

Izazovi i bolne tacke - Kakve izazove imaju i Cega se plase
Koji problem Zele da reSe i koja je posledica nereSavanja tog problema

Zamerke i uloga u procesu kupovine - Sta je to 3to potencijalno moze da ih
spreci da kupe vas proizvod i da li oni donose odluku ili je u taj proces ukljucen
jos neko.

Ovaj deo je posebno bitan kod osetljivosti na cenu. Da li su impulsivni kupci? Da

li im je viSe bitna specifikacija usluge ili emocija koju dobija? Da li se vezuje vise
za cenu kostanja ili za samu vrednost?

© Biznis Alhemija 2020.



Tvoj biznis, tvoje zlato

TVOJA USLUGA/PROIZVOD

Ovo su opSte smernice koje treba da uzmes u obzir kako bi Sto bolje prikazala
tvoj proizvod/uslugu. Cilj je da nakon prikazane usluge/proizvoda tvoj
potencijalni kupac ima Sto manije pitanja za tebe.

1. Sta je to $to nudimo - Naziv usluge / proizvoda

2. DefiniSemo opis usluge (Sta sve dobijaju, kako dobijaju, da li je online/offline
)
3. DefiniSemo vreme trajanja usluge

4. DefiniSemo kome je namenjena

5. DefiniSemo kome nije namenjena

6. DefiniSemo cenu

7. DefiniSemo nacine placanja

8. DefiniSemo koji problem ¢e biti reSen nakon isporucene usluge
9. Cesto postavljena Pitanja

Primer ovako postavljene usluge mozete pogledati OVDE
Sigurno se pitas zasto sve ovo?

Uspeh prodaje, kao finale svega, je u direktnoj vezi sa pocetkom postavkom
biznisa. Sto bolje definiSeS pocetak i korake koji slede, proces prodaje ce biti
laksi i jednostavniji.

Kad se sve to postavi i potencijalni klijent ude u tvoj prodajni levak na samom
kraju dolazi prodaja.

Tu nastupas TI.

© Biznis Alhemija 2020.
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TVOJ BIZNIS, TVOJE ZLATO

Ugao posmatranja

Nedavno sam u jednoj velikoj online zajednici Zena pitala sledede:

Koja vam se 1 emocija javi kad cujete rec : PRODAJA ?

Ovo su samo neki od odgovora koje sam dobila. Da li primecujes koja je razlika u
intenzitetu emocija? Od negativhog do potpuno ocaravajuceg. Od tuge do

ushicenja, od sirotinje do slobode.

PRODAJA PRODAVANJE

Ponizenje Sloboda
Izdaja Zivot
Dosada Strast
Tuga Uzbudenje
Odbojnost Razmena
Uvaljivanje Sreca
Sirotnja Umetnost
Prostitutka Odusevljenje
Otpor UZivanje
Muka Nada
Anksioznost Magija

Laz Radoznalost
Magla lzazov
Licitacija Opustenost
Zadovoljstvo
Mogucnost
Mudrost
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TVOJ BIZNIS, TVOIJE ZLATO

Ugao posmatranja

Nacin na koji doZivljavas prodaju je nacin na koji doZivljavas i sebe tj. svoj biznis.
Svaka negativna emocija koja se javi na pomen reci prodaja je neka prozivljena
trauma, odbojnost koja potice iz proslosti i tamo treba da ostane.

Bilo da je to neki uli¢ni prodavac od kog ti se ogadila prodaja ili neka gruba rec u
detinjstvu koja ti je pobila samopouzdanije.

Kao Sto sam i pomenula na pocetku ovog prirucnika, prodaja je neophodna da bi
tvoj biznis opstao, Ziveo i doSao do veceg broja ljudi. Sve Sto te deli od uspeha je
tvoje shvatanje prodaje.

Kad prodaju shvatis kao davanje sebe drugima kroz to Sto radis i ZivisS, sa svim
darovima, telentima i celim bicem, pocinjes polako da otkrivas drugo lice prodaje t.
ProDAVANJE.

Verovatno si sad pomislila: Da, Nedo .. ALl ti ne razumes ...
Sve razumem.

Strah te je da ti neko kaZe NE.

Nelagodno se osecas jer mislis da uvaljujes nesto.

Sramota te je da podignes slusalicu i pozoves buduceg klijenta.
Ne znas kako da se najbolje prezentujes.

Sve to razumem, kroz sve sam to prosla i znam koliko moZze da bude nelegodno.

Kao nove cipele koje si tek kupila, neudobne su, nerazgaZene, tesne. Sa svakim
korakom osetiS da te boli drugi deo tela ali to te ne spreCava da ih i dalje ih nosis.
MoZda dobijes i neki plik, bol u ledima, ali one su i dalje tu jer toliko si ih Zelela,
gledala u njih, racunala kako da ih priustis i sad, kad ih konacno imas, kako tek tako
da odustanes, zar ne?

U jednom trenutku te cipele omekSaju, legnu ti na nogu i zaboravis kako su te
namucile kad si prvi put stala u njih.

Sad ve¢ moZes lagodno da trckaras u njima i Zivot je ponovo lep!

Svaka promena je takva, nelagodna, naporna ali
prode. Onda usledi nagrada kroz porast
samopouzdanja, lakocu postojanja, priliv kreativnosti
i slobode da ti budes ti.
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TVOJ BIZNIS, TVOJE ZLATO

Ugao posmatranja

Tvoj glavni zadatak kao preduzetnica je da lociraS blokadu koja te koci u
napretku i da je napadnes sa svih strana.

Da li je to sramota da pricas u javnosti? Zakazi Live ukljucenje.

Da li je to nelagodnost da ponudis svoju uslugu? Pricaj o njoj dok se ne umoris.
Da li je to nesigurnost u cenu? Stani ispred ogledala i vezbaj.

Da li ti nedostaju neke vestine? Investiraj u edukaciju.

Potpuno je nebitno u kakvom obliku se ta blokada pojavi, BITNO je da ti
doneses ¢vrstu ODLUKU da je otklonis i maknes sa puta.

Jer ako ostanes tu gde jesi, u tami, u negaciji, u svetu limitiranih uverenja - svet
nece prestati da postoji. Nista se nece promeniti, ni ti, a ni tvoji klijenti.

Pomisli samo, koliko ¢e ljudi biti uskraceni tvojih darova jer ti plivas ledno u
svojoj zoni komfora?

Kad sebe stavimo u sluzbu drugima, ta uloga dolazi u svim oblicima. Lepim,
ruznim, kreativnim, nelagodnim .... jer jedino kad mi rastemo i kad se menjamo,
ljudi oko nas dobijaju bolje verzije nas i nasih proizvoda/usluga.

Kad ti cipela postane tesna i kad pomisliS da nema dalje, razgazi josS jace, da ti
bude joS tesnije, neprijatnije i otvorice ti se predivna zona rasta koja donosi
dobrobite za sve koji se drznu da probaju.

Prosto kao pasulj! Bez previse filozofije i masStarenja.

Tvoja odgovornost je da budeS najbolja verzija sebe za svoju porodicu,
okruzenje, klijente i nema potrebe da pristajeS na manje jer ti je mozda malo
neprijatno da prodajes, nudis svoju uslugu/proizvod.

Da li ce ta promena ugla posmatranja u poceku biti malo neprijatna? Vrlo verovatno
ali nagrada koja usledi nakon toga je neprocenjiva.

Obecavam ti da je Zivot mnogo lepsi sa ove strane duge.
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TVOJ BIZNIS, TVOJE ZLATO

Vreme za delanje

Draga Alhemicarko, dosli smo do trenutka da sa reci predemo na dela. Da li si
spremna?

Hajde da vidimo Sta sve postoji online gde bi ti mogla da prezentujesS svoju
ponudu:

1. Website

2. Drustvene mreZe

3. E-mail marketing

4. PR c¢lanci

5. Placeno oglasavanje A
6. SMS marketing

7. Viber/Whatsapp/Telegram grupe

NiSta nemoj da brineS, na samom pocetku ti nije potrebno sve ovo ali mi je bitno
da si upoznata sa mogucnostima koje postoje.
Sa svakom fazom poslovanja dolazi nadogradnja, kako tvoja tako i tvog biznisa.

MoZda ces pomisliti: ,,Kakve ovo ima veze sa prodajom Nedo?”

Evo kako ima:

U online svetu pravila pozicioniranja i prodaje su malo drugacija nego u offline
svetu jer je dozivljaj ljudi drugaciji. Upoznavanje ljudi uZivo i online su dve suste
suprotnosti. Kad si u offline-u iliti uzivo, ti mozes da vidiS tu osobu ispred tebe,
kako reaguje, da li je zainteresovana ili koluta o€ima na tvoju ponudu.

Na digitalnim prostorima vazi malo drugacija premisa i ona glasi:
KNOW - LIKE - TRUST.

Bas zato Sto nemas taj uzivo kontakt sa ljudima, trebace im viSe vremena da
formiraju misljenje o tebi i da shvate Sta ti tu zapravo radis.

Prvo, treba da im privuceS paznju kroz sadrzaj koji deliS, video materijal,
prisustvo na drustvenim mreZama... Danas je paznja ljudi svedena na to da je
zlatna ribica reper za retention rate (vreme zadrzavanja). Tu je prva kvaka.
Vidljivost i kvalitet sadrZaja tj. toga Sto ti radis.
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TVOJ BIZNIS, TVOIJE ZLATO

Vreme za delanje

Drugo, kad im privuceS paznju, pozelece da te upoznaju ako si originalna u
tome Sto radis. Kad te upoznaju, formirace misljenje koje moZe da bude:

.Bas mi se dopada kako to sve radi, hajde da
Jje malo zapratim!”

ILI

»Ohhh majko mila, crkoh od dosade. Aj’ cao”

Nema ljuti3. Sto te pre zaprate/otprate bolje za tebe jer to je najbolji nacin da
okupis pravu publiku za svoju ponudu.

Sad, posto su te upoznali i dopala si im se (Bravo by the way) dolazi momenat
izgradnje poverenja. Cestiti ljudi sa Balkana po difoltu dolaze sa stavom i
razmisljanjem balkanskog ratnika u gardu: ,Sad ce ona meni nesto da uvali? E pa
... neces ga majci, mene si nasla!”

Tvoj zadatak je ovde zaista izazovan, a to je da jednog balkanskog ratnika
pretvoriS u milo jagnje koje Ce ti verovati! Znam da nema veze sa zdravom
logikom ali posto si izabrala da poslujesS online i delovanje treba biti u skladu sa
narodom.

Sad dolazi na red pitanje: ,Dobro, a kako to da uradim?”

Drum roll please... ratatatata... budi ono 5to jesi! Potpuno iskrena i
otvorena u svemu Sto radis.

Kako to moZes da uradis?
Za pocetak, ako nemas$ sajt, druStvene mreZe treba da ti postanu najbolji

prijatelj. Bez obzira koju platformu koristis Facebook, Instagram, LinkedIN, TikTok,
Youtube, pravila igre su ista.
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Vreme za delanje

Malo kasnije podeli¢u sa tobom moje iskustvo sa drustvenim mreZama i ono Sto
sam shvatila da najbolje radi.

Pre nego Sto krenemo, Zelim da te podsetim na josS jednu stvar - NAJBITNIJI JE
PRVI UTISAK - kroz sve Sto radis, pises, pricas i kako komuniciras sa ljudima.

Posto si na samom pocetku ili si ve¢ zagrebala malo u svet online poslovanja,
moja srdacna preporuka je da se drzis platforme koju ti poznajes i koristis
svakodnevno. U prvih godinu dana dovoljno je da si aktivna na jednoj ili dve
platforme.

Facebook i Instagram su dobitna kombinacija.

Nakon Sto zavrtiS pricu i krenes da zaradujes visSe nego da se pokrivas, to e biti
trenutak da napravis novi plan, prosiris tim, uposlis struc¢njake.

Ako ti je start dobar, u smislu da imas resurse da uloZis, svakako ti savetujem da
procitas ovaj prirucnik do kraja jer ¢e na kraju tvoji klijenti do¢i u dodir sa
tobom.

Hajmo sad da vidimo Sta sve mozesS sama da uradis!

Kako se povezujes sa drugima:

Ovo je osnova dobre postavke ciljne grupe. Znam da ¢es reci: ,Da, da sve sam to
Cula do sad!”

Ne boli da se ponovi - tvoja ,mreZa prijatelja/pratilaca” na drustvenim mrezama
oslikava snagu tvog biznisa i tacka. Povedi racuna ko Ce ti biti u mrezi.

Kako ljudima privlacis paznju:

1. Profilna fotografija (budi vesela i nasmejana, niko ne voli mrgude,
profesionalna/poluprofesionalna)

2. Naslovna fotografija (treba bliZe da isprica pricu o tome Sto radis)

3. Thumbnail (za video, treba da je upecataljiv - iz svemira da se vidi)

© Biznis Alhemija 2020.

23
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Ne moras biti dizajner da imas dobro postavljene vizuale. Skokni na Canva i sva
pomoc koja ti treba je tamo.

Cime ih zadrzavas:

Sadrzaj koji delis je krucijalan u odnosu sa tvojom publikom. On treba viSe da
promoviSe vrednosti tvog biznisa, a manje samu ponudu (seti se balkanskog
ratnika). Do¢i¢e vreme i za to.

Kako to moZes da radis:

1. Redovno deljenje sadrZaja kroz postove

2. Video

3. Live ukljucenje

4. Besplatno predavanje

5. Gostovanje kod drugih

Meni puno pomaze Trello za organzaciju. Virtuelna tabla za organizaciju posla.

Kad ZeliS nekog da pozovesS na predavanje, da pogleda neku stranicu, popuni
formu Bitly koja ti pomaze da napravis lepe linkove, a ne da SaljeS kuke i motike.

Ako ZeliS da radis neko istrazivanje, Google forme su idealno reSenje.
Pre nego Sto nastavis da Citas dalje, molim te zastani i zapitaj se:

,Cemu mi sluZe drustvene mreZe? Da li ih koristim za generisanje novih klijenata ili
da ubijem vreme?”
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Vreme za delanje

Evo kako da drusStvene mreZe rade za tebe:
1.Facebook

1.1 Profil - Trenutno zapostavljena katergorija. Posmatraj svoj Facebook profil kao
prozor u licno-poslovni svet. Ljudima je bitno da si to ti, da ti vide oci, a ne da mirisu
neko cvece ili da se raspilave na nekakve slatke Zivotinje na tvojoj profilnoj

fotografiji.

Bio sekcija: ispricaj u jednoj prostoprosirenoj recenici ¢ime se bavis. Obavezno
poveZi FB stranicu ili websajt.

Sta treba postavljati: sadrZaj koji je u skladu sa poslom, Serovanje razlicitih
postova koji imaju edukativhu vrednost za ljude koji posecuju tvoj profil,
promocija proizvoda ili usluga koji su u okviru prodajnog mesta, fotografije sa
nekih dogadanja koji su u skladu sa poslom kojim se bavis, tvoja razmisljanja i
misljenja na teme koje bi interesovale ljude sa kojima si prijatel;.

NO-NO za postavljanje: lude Zurke tvojih mladih dana, alkoholisana stanja,
politicki vezane teme, jasni politicki stavovi, jasni verski stavovi, diskriminacija itd.
Za boga miloga, izbegavaj da postavljas fotogorafije svoje dece u goliSavm
izdanjima, licne podatke. Koliko god da si srecna Sto si konacno otputovala,
nemoj deliti fotografije pasosa niti boarding karte.

Sve ovo moze jednog dana skupo da te kosta, tako da primeni filozofiju: Bolje
spreciti, nego leciti.

Zvuci Sasavo ... ali deluje!
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Vreme za delanje

1.2 Poslovna stranica iliti Facebook stranica

Ovo je mesto gde tvoja publika treba da se upozna sa tvojim biznisom i tako
treba da je tretiras. Iskoristi sve alate koje ti Facebook pruza kako bi najbolje
prikazala svoj biznis.

About sekcija - popuni sve podatke koji su bitni za tvoj biznis

Poruke - Podesi automatske pozdravne poruke za sve posetioce

Reviews - Otvori ih, jer ¢eS tu dobijati pohvale za svoj rad

Grupe - poveZi svoju grupu ukoliko je imas

Events - organizuj dogadaj za posetioce/pratioce

Appointments - MoZe puno da ti pomogne i da ubrza zakazivanje
sastanaka/konsultacija

Shop - Idealno mesto da prodajes svoje proizvode

Creator Studio - Nudi ti mogucnost kreiranja i zakazivanja objava unapred, Stedi
ti dragoceno vreme. Ovde mozes kreirati objave za obe platforme: Facebook i
Instagram.

1.3 Grupa
Mesto gde mozes izraditi svoju online zajednicu, okupiti ljude oko iste ideje i na
kraju, naravno, ponuditi nesto.

1.4 Story je mesto na kome mozeS deliti neformalni sadrzaj, kroz profil i
stranicu. Aktivan je samo 24h, tako i da se neSto izblamiras$ ili pogresis, nece
dugo trajati. Ne moZe se zakazati ali ti daje priliku da se zbliZiS sa publikom kroz
ankete, deljenje svakodnevnog interaktivnog sadrzaja.

Story radi jako dobro na obe platforme ali mu se treba posvetiti svaki dan kako
bi dobila najbolju vrednost.
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Vreme za delanje

2. Instagram
Ovo je vise vizuelna plaforma ali niSta manje zastupljena u odnosu na Facebook.
Ne bih ovde da pravim neke hrabre izjave, na tebi je da proceniS gde se nalazi
tvoja publika.

Bio sekcija - ispricaj u jednoj prostoprosirenoj recenici cime se bavis

Feed - mesto gde treba Sto slikovitije, zanimljivije da predstaviS tvoj sadrzaj
Highlights - skup storija po temama koje si objavljivala. MoZe se lepo napraviti
da se prikazu kategorije, usluge, utisci klijenata

IGTV - Mogucnost da postavis video koji je duZzi, od skoro su pomerili limit da
moZe biti i duze od 1h.

Video na Feed-u - moze biti samo do jedne minute i obi¢no se pravi preview
videa koji je postavljen na IGTV

Hashtagovi - tvoje kljucne reci koje opisuju blize to Sto radis. MozeS ih imati
maksimalno 30 i zahtevaju pretragu, grupisanje, pravilno koriscenje.

LIVE - od skoro mozesS pozivati sagovornike da se prikljue tvom Live-u Sto je
odlicno da se povezu dve publike.

Story - Vrati se gore malo pa procitaj opet

Sta da izaberem?
Polazna tacka kod izbora platforme je prvo, gde je tvoja publika, a drugo, gde ti
bolje plivas. Preporuka iz iskustva je da se vise fokusiras na platformu na kojoj se

ti bolje snalazis, bar na pocetku.

Mozda ce ti ovo poredenje pomocdi u izboru. Trendove moZeS pogledati i sama
na https://napoleoncat.com/stats/

" Facebook users in Serbia ﬁ " Instagram users in Serbia
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Da li si spremna na izjavu veka?
Skroluj dalje ...

© Biznis Alhemija 2020.

27



TVOJ BIZNIS, TVOJE ZLATO

Vreme za delanje

Moc leZzi u DM-u!

Na osnovu istrazivanja, licnog iskustva i milionskih profita iza sebe, odgovorno
tvrdim, moc leZi u direktnim porukama.

" Messenger users in Serbia Q
o October 2020

er 2021

3@ 2882000

9 49.9% O7| 501%

1397 1824 2534 3544 4554 5564 65+

4B, NapoleonCat

Ova tvrdnja se odnosi i na Facebook profil, stranicu, grupu ili Instagram profil.

Response rate je presudan - Sto pre odgovoris vece su Sanse da sazna$ da li
razgovaras sa buducim klijentom ili sa slucajnim prolaznikom. Praksa kaze, sto
pre to bolje. Nekad se desi da stvarno ne stigneS i to je potpuno okej. Nekad
mozeS da im odgovoris ODMAH, nekad za sat vremena, a nekad tek sledeci dan.

Na balkanskom trziStu ljudi nemaju manir da odgovaraju na poruke i obi¢no to
smatraju gubljenjem vremena jer treba da odgovore na jos jedno glupo pitanje
korisnika.

Zapamti, ne postoje glupa pitanja, samo neinformisani ljudi koji traZe nekog da ih
informise.

Balkanski ratnik je video sadrzaj koji ga je naveo na tvoju stanicu, profil i reSio je
da ti posalje poruku. Idealno! Pola posla odradeno, sve sto ti treba da uradis je
da ga sacCekas sa druge strane i pozelis dobrodoslicu.

Idealno bi bilo, poSto je u poruci napisao da je zainteresovan, propitaj ga jos
malo, neka pitanja koja su bitna za tebe pre nego Sto ga prebacis na poziv. Moze
biti telefonski, ja obi¢no to radim direktno na platformi tj poziv preko FB
messangera.

© Biznis Alhemija 2020.

28
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Evo jednog slikovitog primera od pre par godina:

U vreme dok sam radilo za americku kompaniju koja je iznajmljivala sobe
studentima koji dolaze u New York, primarni nacin komunikacije je bio FB
messanger.

Ono Sto sam primetila je, da ukoliko sam odmah imala telefonski razgovor sa
liudima, brZze sam mogla da utvrdim da li su potencijalni stanari ili ne. U Americi
postoji set uslova koje treba da ispune kako bi bili potencijalno dobri stanari.

Da li ¢e moci da placaju rentu 3-6 meseci? Koliko dugo ostaju? Da li imaju studentsku
vizu? Koliki im je kreditni rejting (ako su americki gradani) kao i da li imaju dokaz o
stipendiranju i izdrZavanju dok su na studijama.

Ljudi ce Cesto ispricati bajke u pisanoj komunikaciji, ali u toku razgovora sa njima,
stvari se odvijaju drugacije.

Drugo, kad Cuju ljudski glas preko telefona, to potpuno menja tok price. Ovde ti
pricam o ljudima koji su preko telefona rezervisali smestaj na drugom kraju planete
samo na osnovu toga Sto sam izdvojila vreme za njih, pozvala ih, dala im odgovore
na sva pitanja koja su imali i naravno cenu u skladu sa njihovim budZetom.

Naravno bilo je i onih koji su bili lo$i kandidati i to smo mogli da utvrdimo bas u toku
tih telefonskih razgovora.

Naravoucenije:
Ljudi Zele da ih neko saslusa i pomogne, pozovi ih i budi tu za njih.
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Kako protiv duSmana

Draga Alhemicarko, svaka ti Cast! Ako si izdrZala dovde, znaci da si na dobrom
putu.

To znadi da si doSla u fazu kada ¢eS nekom sigurno cacnuti zivac i da ce vrlo
verovatno ljudi projektovati svoja nezadovoljstva na tebe i tvoj rad.

MoZda ce oni doci u formi nekog negativhog komentara, loSe ocene na tvojoj

poslovnoj stranici ili Cak i Sirenju neistine o tebi.

Bez da nesto preterano filozofiram na ovu temu, delim izjavu daleko uspesnijeg
Coveka od mene. Kako Tony Robbins kaZe - energy flows where attention goes
(Energija ide tamo gde je paznja - slobodan prevod).

Potpuno te razumem ukoliko se osetis ljuto, frustrirano cak i povredeno ukoliko
ti neko ostavi negativan komentar na to Sto radiS. MoZda c¢eS poZeleti da uletiS u
Zzucnu raspravu sa tom osobom. Pre nego Sto izvuceS macetu i krene seca
knezova, hajde samo da napravimo korak, dva unazad.

Prvo, sagledaj realnost situacije. Da li taj komentar ili utisak ima realnu osnovu?
MoZe da se desi da je korisnik zaista nezadovoljan uslugom/proizvodom.

Ukoliko je to slucaj, pokusaj da saznas o cemu se tacno radi i ukoliko ima osnovu -
ispravi greSku. Svakako se nemoj zaletati na tu osobu, vec iz pozicije razumevanja
i prihvatanja licne odgovornosti kreativno resi taj problem.

ALl ... ukoliko je taj komentar neosnovan, svakako uvazi osobu koja je napisala to
i nastavi dalje sa svojim Zivotom.

U prevodu, ne vracaj se vise na tu konverzaciju jer ljudi koji na taj nacin traze i
privlaCe paznju, uzimaju ti energiju koja ti je potrebna za neke druge, lepSe stvari.
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Ljubav preko zice

Dodosmo i do onog najmucnijeg dela za mnoge od vas, mozda se nekoj zaveze
jezik, mozda nekoj kulja u stomaku, a mozda te bas ovde saleti misao:
~Ne mogu sad jos da ih zovem jer ja nisam prodavac!”

Bilo Sta od ovih stanja da je u pitanju, mozda i nesto peto, telefonski razgovor
otvara nove horizonte u tvom prodajnom procesu i u mnogim situacijama je
neophodnost. Ukoliko ga shvatis kao klju¢ni momenat koji ¢e dovesti do rasta
tvog biznisa, ako ne i opstanka, mozda ti pomalo prestane ta nelagoda u
stomaku.

Ne postoji magicni Stapi¢ za ovakva stanja. Zbog toga ne Zelim da filozofiram na
ovu temu, niti da ulazim u dublja razumevanja blokada ve¢ da ti ponudim
reSenje koje uvek radi za mene i nadam se da e raditi i za tebe, a to je AKCIJA!

Akcija prekida misao.

Akcija prekida nelagodna stanja.

Akcija ne dozvoljava blokadama da se podignu.

AKCIJA sprecava odlaganje: kasnije ¢u, sutra ¢u, evo samo joS malo da
poradim na sebi pa ¢u imati hrabrosti to da uradim.

Akciju prati reakcija koja ¢e ti biti dalji kompas bilo u razgovoru, radu sa
klijentima ili razvoju posla.

Do sad si ve¢ ulozila dosta truda, napora i vremena da stignes do pozicije gde
imas spremnu ponudu za ostatak sveta i sad je doSao trenutak da zasijas.

U realnosti, stvarno se retko desi da ¢e neko kupiti od tebe samo preko poruke ili
e-maila. Ok, mozda ako je neka impulsivna kupovina do recimo 2,500 rsd koliko
je negde procenjeno na srpskom trzistu, to bi bilo oko 20ak eura.

Tvoja ponuda je sigurno negde preko sto eura i viSe. lako ti se ova svota novca
ne cini visokom, za vecinu ljudi na balkanskom trZiStu zahteva malo vedi
angazman sem razmena poruka na drustvenim mrezama.

Jedini nacin moZda kako neSto moZe brze da se proda je e-mail marketing i
poznajem nekolicinu ljudi na nasem trziStu koji to uspesno rade.

Medutim, ovde pri¢am o tebi, koja si moZda tek sad pocela, moZda radis nekoliko
meseci ili mozda ti posao Zivi ve¢ neko vreme ali prodaja ne ide.
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Ljubav preko zice

Ljudi traZe ljudski kontakt. Ljudi Zele da kupuju od ljudi. Zasto im to ne bismo
pruZile kroz jedan kratki, kulturni, neobavezujudi telefonski poziv.

Moje iskustvo na balkanskom trzistu kaze da, ukoliko si spremna da uloZis 30ak
minuta da popric¢as sa potencijalnim klijentom, Sanse su velike da kupi nesto od
tebe. Ako se secas balkanskog ratnika i kroz kakve je faze prolazio, sad je vec tu
na korak da postane milo jagnje jer te je ve¢ upoznao kroz sve Sto radis online i
poceo je da gradi poverenje.

Sad je momenat da opravdas to poverenje.

Cak i ako ne kupi u tom trenutku, to ¢e se verovatno
desiti kasnije, ali si ti tim razgovorom otvorila novu
dimenziju vaseg odnosa. Cuo je pravu osobu sa druge
strane Zice.

Znam da je pomislio ako ti nije i rekao ,Wow, ona je
potpuno stvarna i odvojila je vreme da poprica samnom®,

Moc lezi u jednostavnosti i upoznavanju ljudi.

Da li Zele ljudski kontakt? Da! Ne razmisljaj previse - pozovi ih.

Da li Zele da ih neko saslusa? Uvek! Saslusaj ih.

Da li Cekaju da im neko resi problem? Da! Ponudi im resenje.

Da li mogu sami da ih resSe? Ne! Jer da mogu, ne bi bili u kontaktu sa tobom.

Znam, znam sve je to lakSe reci nego uraditi. Istina o prodaji je toliko jednostavna
da puno ljudi ne veruje u nju bas zato Sto deluje obicno.

Ona glasi: Ako neko Zeli da kupi nesto od tebe, kupice. Ako ne Zeli, nece!

Ono Sto te deli od uspeha u radu sa ljudima koji Zele da kupe nesSto od tebe je
AKCIJA u preuzimaniju koraka i otklanjanju tvojih blokada.
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Ljubav preko zice

Halo, da li se ¢ujemo?
Da li si Cula za izraz aktivno sluSanje? Aktivno Sta? Da, dobro si Cula - slusanje.

Koliko puta ti se desilo da sedis sa prijateljicom koja je prosula svoje ljubavne
jade i zatrazila tvoju pomoc¢? Muz je zaboravio na godisnjicu braka i nju je to jako
povredilo ali ne zna kako da mu to objasni, a da ovom ne iskoce Zile ludare, jer
boZe moj, pa Sta ako je zaboravio, nadoknadice.

Ti si je pomno sluSala i pokusavala da
nades nacin kako da joj pomognes.

Na osnovu Cinjenica koje si prikupila,
obradila, ponudila si joj reSenje koje je
najbolje za nju. Aktivno si slusalal

Da je situacija drugacija: Ona ti se jada, prosipa dusu, a ti njenu pricu provlacis
kroz li¢ni filter. Obrces pricu na svoju vodenicu, kako se tebi takve stvari nikad ne
deSavaju i kako si ti tvog muza dobro istrenirala da ne zaboravlja takve stvari.

Tvoja prijateljica sigurno misli: “Ali kakve to veze ima samnom? Moj muZ je mene
zaboravio i mene je povredio. Mi sad pricamo o meni, a ne tebi!”

Sta mislis, da li si je aktivno slusala? Ne bih rekla.

Evo jos jedan primer: Vrtenje scenarija u glavi

Koliko puta ti se desilo dok si na pozivu sa klijentom da unapred postavljas

pitanja i dajesS odgovore u buducnosti, umesto klijenta, koje apsolutno nemaju
veze sa trenutkom u kome se nalazis.
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Ljubav preko zice

Poenta jeste da postavljas prava pitanja u pravo vreme ali onda kad je vreme za
njih tj. kad tvoj sagovornik dode do te etape, a ne da ti nameces ritam.

Aktivnim sluSanjem sagovornika i postavljanju pravih pitanja u pravo vreme
dolazi se do pravog i najboljeg reSenja za njega ili nju. Ne tebe.

Tvoj glavni zadatak je da ih saslusas i pomognes da donesu najbolju odluku za
njih bez da se emotivno vezujes za ishod tog razgovora.

Ovo je glavna razlika izmedu uspesnog prodavca i onog ko nesto zeli da uvali.
Ljudi su po prirodi stvari egocentricni, misle samo o sebi i o svojim potrebama i
kako da pomognu sebi. Zele da ispri¢aju svoje probleme ljudima koji ¢e da ih
Cuju i ponude resenje do kog oni sami ne mogu da dodu.

Kad izades iz pozicije da pricasS samo o sebi, kad izujeS japavac (Ja-pa-Ja) cipele i
udeS u ulogu osobe koja aktivno sluSa svoje sagovornike sa ciliem da im na
osnovu onoga 5to su oni rekli, ponude najbolje moguce reSenje za NJIH, to menja
lice prodaje.

Tada, prodaja postaje ProDAVANJE gde dolazi najvisi stepen zahvalnosti i
ogleda se u tome Sto si u prilici nekom da pomognes da promene svoj Zivot na
bolje.

Aktivno sluSanje se vezba, trenira, edukuje jer je potrebno vreme da
reprogramiramo egocentricne programe koji su sastavni deo nasih gena.
Nisu oni loSi, oni nas Cuvaju od Zivotnih opasnosti i to je potpuno legitimo.

Medutim, kad su ljudski odnosi u pitanju i kad je prodaja u pitanju, aktivno sluSanje
je presudno za tvoj uspeh.

Sto bolje slusas, bolje ¢e$ razumeti ljude i naci¢es bolji nacin da im pomognes ili
ne pomognes. Bitno je da je ishod pravo reSenje za njih, ne tebe. Potpuno je
uredu da neko ne kupi tvoj proizvod ako mu on ne¢e pomoci.

Formula aktivnog sluSanja (i uspeSne prodaje)

Ucenje kaZe 80% pricaju oni, a 20% ti. Ako ti je jednostavnije ovako: 80% ti
slusas, a oni samo 20% .

PoSto imas$ proizvod/uslugu koja im moZe promeniti Zivot na bolje, naculji usi i
slusaj do iznemoglosti.
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Hajdmo malo prakticno
PokuSacu slikovito da ti prikazem tok jednog prodajnog razgovora.

Raport - tj. upoznavanje - Lep deo procesa, gde se upoznajete i gde je bitno da
saznas kako su dosli/Culi za tebe.

Agenda - Ko vodi glavnu rec - Ovaj deo je izuzetno bitan jer ispunjava ocCekivanja
obe strane. Bitno je da im das do znanja na koji nacin ¢e se odvijati razgovor i
kakav e ishod biti i da znaju da si ti potpuno okej sa time tj. sa tom vrstom
ishoda. Takode je bitno da ovde ustanovis da li u procesu donosenja odluka o
kupovini u€estvuje jos neko drugi ili to mogu oni sami.

Pain digging - Sta im smeta - U ovom delu Zeli$ da sazna3 zasto oni zapravo
razgovaraju telefonom sa tobom. Sta je to $to ih muci, 5ta su probali da urade da
to promene, da li se nesto promenilo. Ako jeste, Sta je to Sto su uradili da im je
pomoglo. Ako nije, Sta oni misle zasto nije. U ovom delu trudi se da im postavljas
pitanja koja ¢e ih navoditi da pricaju Sto viSe. Neka pricaju detaljno - Sto detaljnije
pricaju, vise Ce se otvarati i bolje ¢eS ih upoznati.

Future pacing - Koje su im Zelje i nadanja - Ovaj deo je mozda i najbitniji deo
razgovora jer im ovde postavljas pitanja o njihovim, Zeljama, nadama i kako bi
njihov Zivot izgledao da se sve to ostvari. Ovaj deo je bitan da oni opiSu svojim
reCima i da zapravo zamisle to ostvarenje cilja jer ¢e pobuditi emociju koja ¢e ih
pokrenuti na akciju.

Solution providing - Ovde ti pritrcavas u spas i mozda je jedini deo gde cesS ti
pricati viSe od njih tako Sto ceS im slikovito, kroz primere objasniti kako tvoj
proizvod ili usluga mogu da pomognu u resavanju njihovog problema.

Closing - Ovde leZi sva lepota prodaje. Ovo je deo kada se kupac lomi jer mozda
nije spreman da ide dalje, moZzda nema novca, razloga moZze biti mnogo. Ako
verujeS u to Sto radis, tvoj zadatak je da mu pomogneS da donese najbolju
odluku za sebe. To ¢e mozda znaciti i da nece kupiti od tebe, a mozda je bas tvoj
proizvod ono Sto ¢e mu promeniti Zivot.

Vise o svemu ovome, priCa¢emo u naSoj maloj kreativnoj online zajednici.
Pozivam te da nam se prikljucis i tamo ¢eS pronaéi mnostvo korisnih saveta na
temu online biznisa i online prodaje.

© Biznis Alhemija 2020.

35


https://www.facebook.com/groups/onlineposlovanje
https://www.facebook.com/groups/onlineposlovanje
https://www.facebook.com/groups/onlineposlovanje
https://www.facebook.com/groups/onlineposlovanje
https://www.facebook.com/groups/onlineposlovanje
https://www.facebook.com/groups/onlineposlovanje
https://www.facebook.com/groups/onlineposlovanje
https://www.facebook.com/groups/onlineposlovanje
https://www.facebook.com/groups/onlineposlovanje

TVOJ BIZNIS, TVOIJE ZLATO

Moze li neka razmena?

Pregovaranje je sastavni deo prodaje i merilo uspeha prodavca.

Ovo je momenat gde najviSe Zena odustane od daljeg razgovora jer smatraju da
je ovo proces ubedivanja. Ovde u punom sjaju nosis kaput okupan izjavom - Ja
nisam prodavac!

Vreme je da ga odloZis na Civiluk, joS bolje baci ga i poslusaj naredne redove.

Moje iskustvo je pokazalo, a vedi strucnjaci od mene u prodaji su potvrdili, ako je
neko spreman da kupi on e kupiti, ako nije, nece. ALl to ne znaci da nece kupiti
u narednom periodu.

Ako imas klijenta koji je na korak do kupovine, tvoj zadatak je da uradis sve sto je
u tvojoj moci da mu pokazes vrednost toga Sto prodajes. Ako i tad ne kupi, nije
smak sveta.

Gledaj to kao na iskustvo vise i greSku koju si napravila probaj da ispravis u
sledecem koraku. Izuci je, vidi Sta se desilo, ispravi, pokusaj i testiraj.

Niz pokusSaja dovodi do uspeha. Strucnjaci kazu da za 100 DA, dobicesS prvo
300 NE.

300 NE?! Da, dobro si Cula. Sve je stvar veZbe i resenosti da uspes. Brzina akcije
odreduje brzinu napretka.

Iskreno, verujem da Sto otvoreniji odnos imas sa potencijalnim kupcem od
pocetka, kada dode vreme pregovaranja i izgovora, dobices iskreniji odgovor.
Ovo pricam iz dugogodisnjeg iskustva u online prodaji, ali i kao kupac.

Samo se seti koliko si puta htela nesto da kupiS, a mozda u tom trenutku nisi
imala dovoljno novca, a pritom te prodavac nije pritiskao vec ti je dao prostora
da sakupi$ novac.

S vremena na vreme te je pozvao, Cisto da vidi kako si, Sta radiS i onda kad si
bila spremna kupila si taj proizvod ili uslugu. .

Koliko puta ti se desilo da si bila spremna
nesto da kupis, bilo da je edukacija ili fizicki
proizvod, popunila si prijavu i tek nakon
nekoliko dana dobila poziv ili ga uopste nisi
dobila.

Mhhm, opet taj telefonski poziv i stalno ¢emo
se vracati na njega.
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Sledeca situacija, zvali su te previse puta iako si ti rekla da ti treba vreme da
razmislisS ili da ¢eS modi da platis kasnije. Opet su te zvali i opet. Izgubili su
klijenta.

U svemu treba da postoji mera ali
ako poznajes svoje kupce, kako
razmisljaju, Sta im je potrebno, a
pritom imas ponudu koja reSava
njihov problem onda zapo€inje
ples.

Ples u kome ti dajes ritam, vodis
ali u kom i oni uZivaju i na kraju
postanu zahvalni Sto si ih uopste
pokrenula.

Evo nekih objektivnih izgovora i reSenja kako da se nosis sa njima:

« Nemam trenutno novca - Obrati paznju na izraz trenutno. Nije rekao
nikad, nego sada. Pitaj ga kada misli da e biti u mogucnosti da plati i probaj
da zakazes joS jedan razgovor u meduvremenu. Ispostuj njegov rok.

« Skupo je - Probaj da izmenis fokus sa cene vec poentiraj problem koji ¢e
reSiti. Pitaj ga da li je u pitanju stvarno visina cene ili vrednost koju dobija za
taj novac.

- Da li moZe na rate? Rate su dobre kad je u pitanju skuplji proizvod. One
daju olakSanje da ¢e modi tog meseca da plati racune i imati Sta da jede, a
opet je preuzeo odgovornost da zapocne placanje i rad.
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+ Da li moZe popust? U teoriji NE, u realnosti AKO MORA. Pricam o balkanskom
trziStu gde se najviSe paznje privlaci sa AKCIJA, AKCIJA, AKCIJA. Ako vec Zelis da
das popust napravi racunicu da ne sniziS vrednost samo proizvoda ve¢ da
pokusas nesSto da prodas uz njega. Akcija 2 za 1 ili dodatne konsultacije ili
dodatni kurs. Cesto se akcija 2 za 1 pravi za proizvode gde se jedan proizvod
ukljuci u ponudu kako bi se ocistio lager.

« Da li moZe razmena? U principu NE, u realnosti jedino kad si mozda na
pocCetku pa ti ¢iniS nekome da bi taj neko ucinio tebi. Ne bi trebalo da bude
praksa, jer novac voli da teCe i da prelazi iz ruke u ruku.

« ZasSto je kod drugih to jeftinije? - Kada ti postavi ovo pitanje, verovatno je
imao loSe iskustvo ranije i postoji nepoverenje u sve koji posluju u istoj
industriji. Pokusaj da se vratiS na razgovor o benefitima koje dobija. Nemoj da
se pravdas niti da blatiS po konkurenciji. Ukoliko osoba nastavi da potencira
na poredenju, lagano ih samo uputi tamo gde su pronasli bolje uslove.

« Treba da razgovaram sa muZem/Zenom - Ovo pitanje usledi obi¢no kada se
na samom pocetku razgovora preskoci pitanje: Da li je potrebno joS neko da
bude sa hama na ovom razgovoru ili moZete sami da donesete odluku? Cak i
ako preskocis ovo pitanje na pocetku, a CujeS ga na kraju, znaci da opet nisu
uvideli vrednost tvog proizvoda, a nekad stvarno znaci da treba da
razgovaraju sa muzem/zenom. Ako je tako, probaj na tom istom razgovoru da
zakazes slededi razgovor gde ce svi biti prisutni koji uCestvuju u procesu
donosenja odluke.

Ovo su neki od standardnih izgovora koje moZzeS da cujeS u prodajnim
razgovorima. Dolaze u razliitim oblicima i momentima ali je bitno da ispoStujes
klijenta i da odluka koju donesu bude njihova, a tvoj zadatak je da im pomognes$
da brze dodu do toga.
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Prodajem, dakle DAJEM

Draga Alhemicarko, do sada bi trebalo da ti bude jasno da si ti glavni sastojak
tvog biznisa | da uspeh iskljuCivo zavisi od tebe. Pre nego Sto zaposliS nekog
drugog da ti radi prodaju, ti si ta koja mora da prode sve procese kako bi mogla
da naudis nekog drugog.

Kad se stavimo u sluzbu drugima, ta uloga dolazi u svim oblicima. Lepim, ruznim,
kreativnim, nelagodnim... Jer jedino kad mi rastemo i kad se menjamo, ljudi oko
nas dobijaju bolje verzije nas i nasih proizvoda/usluga.

Kad ti cipela postane tesna i kad pomisliS da nema dalje, poguraj jos jace, da ti
bude joS tesnije i otvorice ti se predivna zona rasta koja donosi dobrobite za sve
koji se drznu da probaju.

Akcija prekida misao.

Akcija prekida nelagodna stanja.

Akcija ne dozvoljava blokadama da se podignu.

AKCIJA sprecava odlaganje: kasnije Cu, sutra cu, evo samo joS malo da poradim na
sebi pa cu imati hrabrosti to da uradim.

Akciju prati reakcija koja ce ti biti dalji kompas bilo u razgovoru, radu sa klijentima ili
razvoju posla.

Mo¢ leZi u jednostavnosti i upoznavanju ljudi.

Da li Zele ljudski kontakt? Da! Ne razmisljaj previse - pozovi ih.

Da li Zele da ih neko saslusa? Uvek! Saslusaj ih.

Da li Cekaju da im neko resi problem? Da! Ponudi im reSenje.

Da li mogu sami da ih reSe? Ne! Jer da mogu, ne bi bili u kontaktu sa tobom.

Kad izades iz pozicije da pricasS samo o sebi, kad izujeS japavac (Ja-pa-Ja) cipele i
udeS u ulogu osobe koja aktivno sluSa svoje sagovornike sa ciliem da im na
osnovu onoga Sto su oni rekli, ponudi najbolje moguce reSenje za NJIH, to menja
lice prodaje.

Tada, prodaja postaje ProDAVANJE gde dolazi najviSi stepen zahvalnosti i ogleda
se u tome Sto si u prilici nekom da pomognes da promene svoje Zivot na bolje.

Doslo je vieme KREATORA | ALHEMICARA.

Ono Sto radis danas, odredice kakav Ce ti biti Zivot sutra i u periodu koji je pred
nama, a jedina osoba koja ti stoji na putu uspeha si TI.

Jedva cekam da Cujem za tvoj uspeh!
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Malo ljubavi za kraj

Bez da previSe duzim i ulepSavam stvari, tvoj posao zavisi od tebe i ni od koga
drugog. Ako ZeliS da ti posao raste, postavi sebi pitanje koliko ti treba da
porastes (da se razvijas, ucis) da bi mogao i tvoj posao.

NajlakSe je u Zivotu redi ja to ne umem, ne svida mi se, nije moja greska, da
upiremo prstom u druge ili jednostavno da kazemo JA NE VOLIM PRODAJU.

Novac nije izvor svih zla. Novac je sredstvo koje ti daje opcije, a prodaja donosi
novac koji hrani tvoj posao, tvoju porodicu, daje ti mogucnost da napredujes,
daje ti slobodu odlucivanja.

Koliko ljudi poznajes koji ¢e ti re¢i da ne vole novac, da ne rade za njega nego
zato Sto ih ispunjava to Sto rade. Nema nista loSe u tome. Ali ti ljudi nece nikada
imati hrabrosti da se drznu kao ti i da hrabro krenu napred.

Lepota preduzetnistva se ogleda u tome Sto moZe$S da radis ono Sto volis i da
zaradujes$ novac od toga.

UloZi vreme, ugasi TV, prestani da “visi$” na druStvenim mrezama i zasuci rukave.
Ti si kreator svog Zivota, ti drziS kormilo u svojim rukama i usmeravas kretanje.

Spusti jedra i punom parom napred i nemoj nikom da se izvinjavas zbog svega
Sto jesi, a pogotovo zbog svega 5to nisi.

Sreé¢no!

Neda &qg)

\V)
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