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DA LI VAM SE SMUCILO DA SALJETE PONUDE
KOJE IDU KOD DRUGOG NA STO?

Kao Sto i sami ve€ znate, a pogotovu oni koji su postali
Sandler fanovi, jedno od starih Sandler pravila jeste:
Nemojte zapocinjati prvi kontakt putem ponude jer ¢e
vam verovatno biti i poslednji! Zasto je ovo bolna
istina? Zato sto mu verovatno vise neCete ni trebati.
Uradili ste posao umesto njega! Sada je spreman da
nastavi dalje svoju igru-ucenjivanje vasde konkurencije
istom ponudom.

Dragan Vojvodi¢, Sandler Srbija

Trener netradicionalne prodaje,
zvanican zastupnik kompanije Sandler

Pre izvesnog vremena, pozvan sam na sastanak u jednu vrlo uspesnu nemacku
kompaniju koja je bila zainteresovana da razvija ljude u prodaji. Pitao sam odmah na
pocetku sagovornika koja su njegova oCekivanja od naseg sastanka. On je rekao da
ukoliko mu se dopadne Sandler program, da bi mi na kraju razgovora zatrazio
ponudu jer je to kompanijska politika. Znaci Zelite ponudu od mene, upitah? Da! Sta
za vas predstavija ponuda upitah? Onako zbunjeno me gleda: Ne razumem! Sta za
vas znaci ponuda, ponovih? Moj sagovornik je i dalje bio zbunjen. Petre, upitah ga, na
telefonu si mi rekao da tvoji prodavci puno vremena troSe na slanje ponuda? Da
tako je. | ja bih trebalo da ih nau¢im kako da kvalifikuju sagovornike? Tako je,
nastavi. Pa ako ti ja posSaljem ponudu a pre toga nismo dogovorili sve elemente o
pocetku saradnje, bicu im los primer kao trener, zar ne? Petar je €utao par sekundi i
rekao: Hm, u pravi si, Sta predlaZes onda? Predlazem ukoliko nas razgovor bude
imao smisla za obojicu da jedan drugom to na kraju kazemo i da mi onda zakazes
sastanak sa gen direktorom. Kako ti se Cini? Petar je potvrdno odreagovao. POUKA:
Zamislite da sam poslao ponudu i onda ¢ekam i Cekam a trebam da u€¢im moje
studente u Presidents Clubu da rade suprotno? Da sam poslao ponudu, €itav vikend
bih razmisljao o njoj, zar ne? Ali vikend je za porodicu a ne za razmisljanje o ponudi!
Koliko puta ste poslali vazne ponude vaznom klijentu i Citav vikend proveli pod
strepnjom Sta dalje?

Podeli€u sa vama jos jedan svez primer: Tokom razgovora sa direktorom jedne IT
kompanije, vrlo otresito i pomalo neprijatno mi je rekla da joj poSaljem ponudu pa
ako su zainteresovani, javice mi se. Rekao sam: Da li mogu da vam postavim pitanje
i ne morate mi dati odgovor. Recite Dragane! Koliko ljudi vas dnevno zove kao ja?
Stalno nas zovu! Oprostite, Vas licno koliko vas zove dnevno? Par sekundi €utanja i
reCe: Niko! Zato sto nemaju hrabrosti da vas zovu i nemaju reCnik Sta da kazu, jeli
tako? Uz malo oklevanija, rece: Tako je. Vidite ja sam vas ipak pozvao, sta vam to
govori o meni. da imam hrabrosti i da imam recnik! Jer nacin na koji razgovaram sa
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vasim potencijalnim kupcima! Dakle, vi ste direktor, ja sam direktor. Dva direktora
razgovaraju na istom nivou. Zasto me ne pozovete u goste i na kraju sastanka Cete
imati jasnu sliku da li mogu da treniram vase ljude ili ne? Posle par sekundi ¢utanja,
ona rece: Cetvrtak u 10, moZe?

Dakle, POUKA ovog scenarija jeste da vasi potencijalni kupci NE ZNAJU da kupuju, jer
da znaju da kupuju nikada ne bi trazili ponudu. Zato im vi morate pomo¢i kako da vas
kupe, jer ako to njima dozvolite, uglavnom ¢e kupovati kroz ponudu, gard i
predrasude. Ne zaboravite jos jedno jako Sandler pravilo: Naéin na koji kupuju od
vas je 180 stepeni suprotan od nacina kako prodaju! Kada kupuju prema vama ¢e
biti nadmeni, arogantni i nepoverljivi jer imaju mo¢€ novca i mo¢ odluke, ali kada
prodaju bi¢e sve suprotno jer im upravo trebaju mo¢ novca i mo¢ odluke.

Zapamtite: ljudi ne kupuju vase proizvode ili usluge. Ljudi kupuju nac¢in kako da vas
kupe! Oni to ne znaju. Ono §to vide na vama poZeleCe da vide kod sebe.

Zasto Saljemo ponude? - kompenzacija: trudimo se da kompenzujemo sve ono §to
ne umemo da uradimo i onda se nadamo da €e parce papira sa nasim najboljim
prednostima i cenom oboriti sagovornika sa stola. Ne zaboravite da ako niste
dogovorili sve elemente o pocetku saradnje pre ponude, neCete ni posle! Drugo:
odredenu ponudu moze dobiti iskljuCivo kvalifikovan sagovornik! To znaci da je
prosao elemente kvalifikacije u vasem Sistemu prodaje koji vam jasno kaze da taqj
sagovornik moze dobiti vasu ponudu.

Roditeljske trake: ¢esto su zahtevi za ponudom vrsta retoricke komande sa znakom
uzvika na kraju! Taj znak uzvika pravi Citavu razliku. Ne zaboravite nase roditelje koji su
nam ozbiljno govorili da je deo lepog ponasanja i odgovoriti starijem kada te nesto
pita.

Direktor jedne firme mi je rekao da su prosle godine njegovi prodajni inzenjeri poslali
ponuda u vrednosti od 500.000 eur i da je povrat poslova kroz ponude bio jedva 10%.
Pitao sam ga $ta je uradio kako bi reSio problem? Rekao je da je imao trening
prodaje dva dana i kada sam ga pitao kolika je investicija bila u trening, rekao mi je
1.000 eur!!! Ako sam vas razumeo, problem od 0,5 mil eur ste hteli da resite sa 1.000
eur reSenjem???!!1! Eto, to su inace predsrasude o poslu kojim se bavim: dva dana
keteringa, malo Sale, poneki power point slajd.....

Medutim problem je veci sto operativni menadzeri insistiraju da njihovi prodavci Salju
ponude jer veruju u najozloglaseniju matematiku u prodaiji: Sto viSe posaljes, mozes
se viSe i nadati! Ovo je najgori nacin da ubijete u pojam ljude u prodajil Ne zaboravite
Sandler pravilo: Ne moZes sa svakim da radis! Ako ti se svaka prilika ¢ini kao
prilika, to je uvod u frustraciju! Dakle. kada ¢ete kao profesionalni prodavci poceti
da dozivljavate katarzu-samo kada shvatite da mozete da birate!
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Morate da naucite kako da kvalifikujete ili diskvalifikujete sagovornike. Ako se vas um
vec toliko navikao da bude biran, bezite odatle! To vam neée doneti Zeljenu penziju!

Pogledaijte istinu: kada vas neko zove telefonom da vam proda, prve tri re€enice su:
predstavljanje, firma i ta nude! Ko malo poznaje ljudsku dinamiku, shvati¢e da je
ova vrsta poziva jedna vrsta potrebe za dopadanjem jer mama je rekla da je deo
lepog vaspitanja da kazes Ciki kako se zoves! U ovoj situaciji, uvek ste BIRANI! Ali ako
niste izabrani, postajete frustrirani! Kada ja zapocinjem telefonski razgovor,
zapo¢nem sa: Pozvao sam vas da vidim da li ste kvalifikovani za ovo ¢ime se moja
kompanija bavi! Svaki sagovornik na ovom odgovori: Da ¢ujem! POUKA: Naucite da
birate i biCete slobodni! To je stanje Uma koje kontroliSe vase ponasanje na
dnevnom nivou!

Za kraj: umesto slanja ponuda, naucite novi reCnik koji konkurencija ne koristi a kupci
ga ne poznaju i izgradite hrabrost da izgovorite novi re€nik i verujte mi, to e vam
doneti Zeljenu penziju a vi Cete postati bolji ljudi!

Postavite sebi pitanja: -zasto radim prodaju uopste: da li zato Sto mogu da
ostvarim Zivotne ciljeve ili zato Sto nemam nista drugo? -da liimam Sistem za
prodaju koji mi pomaze da predvidivo dodem do rezultata? -da li me Salju na
treninge prodaje koji vredaju moju inteligenciju? -na sta sam spreman kako bih
uzeo kontrolu Zivota u svoje ruke a zbog sebe i moje porodice?

Ako imate i jedan odgovor potvrdan, pozovite me i dodite kod nas u Sandler!

Dragan Vojvodi¢

Trener iz oblasti Ljudske dinamike
+381 63 7722122
www.go.sandler.com/serbia
dragan.vojvodic@sandler.com
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