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Da li vam se smucilo

da trosite vreme na pravljenje
ponuda koje idu prvo

kod konkurencije na sto?
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Da li vam se smugcilo da trosite vreme na pravljenje
ponuda koje idu prvo kod konkurencije na sto?

Koliko puta ste u razgovoru sa potencijalnim klijentom dobili
zahtev da mu posaljete ponudu jer je ,zainteresovan, ali zel
da vidi Sta nudite? Koliko vremena, energije ali i emocija
troSite na pravljenje ponude a gde u dubini duse znate da
od toga nema nista i da ¢e odmah zavrsiti kod konkurencije
na stolu? Kako znate da ide kod konkurencije na sto? Pa,
tako Sto i vi dobijate konkurentske ponude, zar ne? Ali, zasto
Saljete ponude nekvalifikovanim sagovornicima? Da li zato
o . Stoimate menadzera nad glavom koji jasno kaze da mora
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zvanican zastupnik kompanie Sandler ~ MoZete izgubiti nesto Sto niste ni imaili!

Ali, zasto Saljete ponude nekvalifikovanim sagovornicima? Da li zato Sto imate
menadZera nad glavom koji jasno kaze da mora da se posalje ponuda da ne biste
izgubili kupca? Ali, ne moZete izgubiti nesto sto niste ni imali!

Da li ste se zapitali da ponuda predstavlja odredeni kompanijski dokument sa odredenim
poslovnim informacijama. Na ponudi stoje: rokovi isporuke, metodologija izvodenja
usluge, cena, lager robe....Zasto tako lako dajete te informacije koje odlaze na ,Javnu
licitaciju,, kod konkurencije koja kada ,iskasapi, vasu ponudu, moZe saznati ha koji nacin
poslujete? Zasto radite stvari koje vam smetaju a pri tom se ljutite Sto vas kupci ucenjuju
dodatnim popustima i drugim ponudama! Radimo nesto §to nam smeta a mi smo
upravo odgovorni za to??? Ali nije najgora stvar ne napraviti posao, veé §to ¢emo sa istim
uverenjima i obrascima ponasanja, i idu€i put uraditi istu stvar.

Strategija prodaje Hopijum = Opijum i nije ozbiljna strategija profesionalca prodaje. Dakle,
konflikt je vrlo vidljiv: imam plan prodaje koji moram da ispunim i zato sam pritisnut da
Saljem ponude. Zato, umesto da Saljemo ponude, bolje je da nau€¢imo da kvalifikujemo
sagovornika. Ne zaboravite jedno od Dinamickih pravila koje ljudi u¢e u Predsedni¢kom
Klubu: ponuda moze otiéi samo kao pisana potvrda koja dokazuje da ste dogovorili
usmeno sve elemente saradnje! Zato, nikada vise nemojte zapocinjati inicijalni kontakt
putem ponude jer je to najbolji nacin da sebi i zatvorite vrata. Zasto? Pa,...zato Sto je dobio
informacije i viSe mu ne trebate!

Zelim vam uspesnu prodaju,

Dragan Vojvodi¢
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