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Direktore, zasto ste takvi prema meni?

Pred vama je transkript jednog razgovora koji sam
vodio sa direktorom jedne velike inostrane kompanije
za osiguranje koja ima zaista Sirok portfolio proizvoda.
(napomena: zamenite proizvode osiguranja sa vasim
proizvodima i dobi¢ete scenario za vasu kompaniju).
Dakle, Zelja direktora kompanije je bila da motivise
(natera) svoje ljude iz prodaje da poénu da prodaju
Zivotno osiguranje u odnosu na proizvode imovine i ne
zivota koje uglavnom forsiraju. Svaka slucajnost je
namernal

Dragan Vojvodi€, Sandler Srbija

Trener netradicionalne prodaje,
zvanican zastupnik kompanije Sandler

Sta Vama kao direktoru, trenutno predstavlja najveéi problem u prodaji tj, u
ostvarivanju kompanijskih planova prodaje? Pa,..zelimo povefanje prodaje! Hm, to svi
Zele. Kako vidite povecanje prodaje? Pa kod postojecih i trazenju novih kupaca. Ima
smisla, odgovorih. | Sta Vam predstavlja tu problem? Pa, prodavci obi¢no servisiraju
postojece ali slabo traze nove kupce. Za mene kao profesionalca koji se bavi ljudskim
ponasanjem je potpuno ljudski da prodavci ne zovu potencijalno nove kupce! Kako to
mislite, upita direktor malo emotivno? Sta mislite direktore, $ta prodavci dobijaju od
postojecih a sto nemaju kod novih klijenata? Pa,...recimo da kod postoje€ih imaju vec
izgraden odnos. | nastavih ja? Pa nemaju ¢ega da se plase. Odlicno direktore. A zasto
onda ne obilaze nove kupce? Jer se plase da €e ih odbiti. Naravno, ali to je strah na
svesnom nivou. Na nesvesnom nivou se plase da nece biti prihvaceni i voljeni, jer su to
dve primarne drustveno-socioloske potrebe kod €oveka. Mi smo emotivna bi¢a i ako
odemo na sastanak a nismo prihvacéeni ili voljeni, mi postajemo frustrirani. | dobijamo
obrasce ponasanja koji nam kazu da ne radimo stvari koje nas na dubokom
nesvesnom nivou povreduju. Zasto onda o¢ekujete od ljudi da rade nesto Sto ih na
dubokom nivou povreduje? Direktor je oCigledno ostao zbunjen mojim pitanjem, ali mi
je i priznao da je pitanje logi€no! Da li imaju planove prodaje, upitah? Da. A €iji su to
planovi? Pa firmini. Vidite direktore i tu je jedan od velikih problema. A gde su njihovi
planovi? Da li zapravo oni ostvaruju licne planove ili firmine? Kakva Vam je strategija
za iducu 2016 god? Pa, da najzad pocnu da prodaju i ostale proizvode jer se uglavnom
fokusiraju na nezivotno, imovinu... A-ha, rekoh. A zasto se fokusiraju vise na imovinu i
nezivot? Pa,..zato Sto je lakSe, reCe stidljivo direktor. A-ha, rekoh ponovo. A kome je vise
stalo da se prodaje zivotno osiguranje, Vama ili njima? Direktor nevoljno ali ipak
odgovori: pa nama! Tako sam i mislio. A zasto bi oni prodavali Zivotno onda? Pa mogu
vide da zarade. To je €injenicaq, ali zasto onda sami ne dodu u kancelariju kod Vas i
kazu: ,Direktore opteretite me planovima za prodaju Zivotnog osiguranja jer mogu da
zaradim 10.000 eura mesecno?”

2 SANDL=R® | DIREKTORE ZASTO STE TAKVI PREMA MENI?



Direktor je ¢utao. Sta mislite, zasto Vam ne dolaze u kancelariju? Mozda zato §to ne
vide da mogu uspesno da prodaju Zivotno osiguranje!!! Zapravo sta mi kao
kompanija radimo, reCe direktor sebi kao monolog: teramo ih da iz kakve takve
sigurnosti koju ostvaruju u proddaiji nezivotnog osiguranja i gde prehranjuju porodicu,
guramo ih u nesigurnost prodaje novog proizvoda! Tako je, pohvalih ga za iskreno
razmisljanje. Da li iko na svetu Zeli iz sigurnosti da prede u nesigurnost? Podite od
sebe! Da li znate da mi je jedan Vas kolega iz prodaje otvorio dusu i priznao da
mesecno ima u proseku 7 sastanaka sa novim ljudima i da mu je muka kada treba
da uzme telefon u ruke i zove nepoznate ljude jer ve¢ unapred ocekuje kanonadu
izgovora i odbijanja!

A onda sam direktora ljubazno zamolio da mi kaze, koje su prve tri reCenice koje
prodavci na telefonu izgovaraju kada zovu nepoznate ljude? Posto smo imali jako
lep odnos tokom razgovora, shvatio da je problem mnogo dublji i odgovara: Prve tri
reCenice su: ,l.Dobar dan, 2.Kraj telefona je Jelena Petrovi€ i zovem iz osiguravajuée

kuce...., 3.Kada mogu da zakazem kraéi sastanak da vam predstavim proizvode
nase kompanije?” | to je to, upitah direktora? Tako je. U Cijem interesu su ove

reCenice? Direktor me je gledao par secundi shvatajuci $ta ho¢u da Cujem i
odgovori mi: Hm, u interesu prodavca. Hvala Vam na iskrenosti. Da li mislite da kupci
to ne ose€aju? Znam da osecaju. Pa zasto onda izgovarate ove reCenice koje
nedvosmisleno govore da je prodavac ocajan i da mu treba novac iz klijentovog
dzepa kako bi napravio prodaju i Vama pokazao da ispunjava planove? Dakle,
trazite od ljudi da rade nesto u ¢emu ocigledno nisu dobri i oni Vam to o€igledno i
pokazuju kroz negodovanija ali se Vi i vrh kompanije i dalje sebi¢no drzite svoje
strategije jer i Vi dajete planove prodavcima zbog Vasih licnih interesa jer Vas
centrala u Becu pritiska isto kao i Vasi prodavci Vase kupce! Dakle one prve tri
reCenice koje izgovaraju prodavci, koliko su identic¢ne ili slicne Vasoj konkurenciji?
Hm, pa verujem da su vrlo slicne. Pa zasto ljude terate da rade nesto sto i drugi rade
i direktno ih terate u propast? Zasto im zelite zlo? Ali mi im ne zelimo zlo, mi zelimo da
zaraduju vise novca! Tacno, medutim to je Vase gledanje stvari, jer je put do pakla
poploc¢an najboljim namerama. | zato imate scenario gde se motivacija zapravo
okrece u frustraciju. Sta mislite koliko vremena prodavci provode na web strani
lakodoposla.com, traze€i nove pozicije u drugim ku€ama? | Sta se deSava? Prodavci
napustaju jednu ku€u i odlaze u drugu misle¢i da ¢e tamo biti bolje ali u stvari, svoje
mentalno smece nose u drugu kucu i tako kompanije postaju javne kante za smece.
Sta mislite direktore zasto ljudi iz prodaje daju ili dobijaju otkaz? Pa valjda zbog
rezultata? Tako sam i mislio, ali verujte mi iz potpuno drugog razloga. Menadzeri bi
trebalo da se bave ljudima a ne prodajom. Menadzer treba da pomogne svom
kolegi da postane nesto Sto nije i na taj nacin je pomogao njemu da postane pre
svega bolji kao osoba a onda kao i profesionalac. Ali se menadzeri sebi¢no bave
kompanijskim ciljevima. Dakle, ljudi napustaju kompanije ne primarno zbog novca,
vec€ zbog toga §to podsvesno traze da postanu nesto sto nisu a niko im ne pomaze
u tome!
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Direktore, hvala Vam na iskrenosti i $to delite samnom Vasu poslovnu intimu, rekoh.
Da li mogu da Vas pitam jos nesto? Naravno Dragane. Kada bih pitao Vase kolege iz
prodaje, kako bi opisali ili kako dozivljavaju re¢: Odgovornost, Sta bi rekli? Pa
verujem da bi svako od njih imao svoje misljenje. Slazem se. Vidite direktore, ja
verujem u etimologiju znacenja reci, tj, Sta koja re¢ sustinski ima kao znacenje, jer
pravilno shvatanje znacenja re€i menja nas stav a nas stav kontrolisSe nase
ponasanje. 0dgovornost predstavija biti sposoban dati odgovor na situaciju koju
nam postavlja Zivot! Dopada mi se definicija, reCe sagovornik. Ko je onda
odgovoran na situaciju koju je i Vama ali i Vadim kolegama u prodaiji postavio zivot
kroz povecanje prodaje novih proizvoda? Pa mi smo odgovorni! Tako je, a da li ste
sposobni da date odgovor na situaciju koju Vam je postavio Zivot! Odgovornost
trazi dve kategorije: Volju, kao primarni preduslov odgovornosti. Moramo imati volju
i motiv zbog ¢ega ¢u da prodajem nesto Sto od mene trazi izmestanje iz sigurnosti u
nesigurnost i polagano ulazenje i novu sigurnost i drugi element je: sposobnost ili
znanje. Ako postoji volja, osvojice se novo znanje.

Dakle direktore, ljudi kao bi¢a, kao Identitet koji predstavlja vrednost o sopstvenom
Ja, nisu dovoljno jaki kako bi podrzali ostale tehnike i strategije prodaje. Ljudi
nemaju problem sa proizvodima, sa kupcima, sa trzistem. Ljudi imaju problem sa
sopstvenim uverenjima jer ,,veruju” da ne mogu! A vrh kompanije sebi¢no daje
strategije i planove koji pritiskaju shodno zakonima gravitacije. Zato kompanije
obi¢no resavaju ovakve probleme najprimitivnijim strategijama: pretnjoma,
otkazima ili slanjem ljudi na tradicionalne treninge koji ¢e ih uciti ve¢ onim stvarima
koje znaju da ne valjaju. Ali vrh kompanije to nije briga jer Zele rezultate.

Menadzeri se fokusiraju na rezultate, ali to je i najvea zabluda u poveéanju prodaje.
Menadzeri ne znaju kako da pomognu ljudima da menjaju sopstveno ponasanje a
shodno tome rezultati sami dolaze. Posto nemaju takvo znanje, najprimitivnija
strategija je kroz pretnje i moranje, itd. Medutim tako se ljudi ne vode na visi nivo! |
onda dobijamo vremenom frustrirane prodavce koje nisu ,sposobni, da daju
odgovor na zadatak koji im zivot postavi. Medutim, njihov menadzer je takode
odgovoran da pokaze odgovor, i posto je svakom interes da zadrzi radno mesto,
problemi se produbljuju. Onog trenutka kada budete videli da Vam na vrata
kancelarije kuca prodavac i kaze: ,Direktore, verujem da mogu da zaradim 4.000
eur platu ali ose¢am da nisam dobar u zakazivanju sastanaka i Zelim da mi VI
POKAZETE kako se to radi”, znacete da ste napravili SVETI odnos sa vasim ljudima.
Ovakvoj organizaciji nema konkurenta na trzistu!!!

Dragan Vojvodi¢
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