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David Sandler, Cijim u€enjima i principima uc¢im sve one
Zedne i hrabre kojima su se smucili dosadni i ve€ videni
treninzi prodaje i koji su u Novoj godini postavili ciljeve
prvo licne, posvecujem 49 Sandler Bezvremenih Principa
Prodaje. Zasto sam odlucio da to uradim? Zato Sto
duboko verujem da medu vama koji ¢itate moje
tekstove, ima ljudi koji Zive da bi prodavali, za razliku od
onih koji prodaju da bi zZiveli. | sam sam nekad radio za
Dragan Vojvodié, Sandler Srbija korporacije (i to vrlo velike) ali skoro niko me nikad nije

Trener netradicionalne prodaje. naucio da radim pametnije i mudrije a ne teze. Od
zvanican zastupnik kompanije Sandler  mene se iskljuCivo ocekivalo ispunjenje plana prodaje.
Kada bih postavljao pitanja Sefovima zasto slati ponude koje €e i¢i kod konkurencije
na sto, oni su mi odgovarali da tako treba.

Svoje studente u President’s Clubu ucim da rade sve ono $to drugi ne rade, da ne
budu predvidivi i da nau¢e da Prodaju Danas a Savetuju Sutra. Zato sam odlucio da
vam poklonim 49 Sandler Bezvremenih Principa Prodaje. Vi Cete Citanjem sami
odluciti, ali nesto Sto svako ko stremi uspehu u prodaju, jednostavno morati imati na
polici svoje biblioteke.

Dakle, po¢ev od sledeCeg ponedeljka, pa svakog sledeceg, mozete oCekivati po
jedan objasnjen Sandler princip prodaije (ljudskog ponasanja). Pred vama su
nabrojanih svih 49. Uzivajte.

1. Da li vas je iko naucio kako da padnete?

2. Ako ne znate da koristite znanje o proizvodu u pravom trenutku, mozete zazaliti
zbog togal

3. Zatvorite prodaju na pocetku a samo je potvrdite na kraju!

4. Nedopustivo je da ¢ujete: Cuéemo se, Razmislic¢emo, Posaljite nam ponudu! Kako
se branite od ovoga?

5. Nikada ne odgovarajte na nepostavljena pitanja.

6. Ne otkupljujte sutra od kupca ono Sto ste mu prodali danas.

7. Ne morate voleti da zovete telefonom nepoznate ljude - jednostavno samo ih
pozovite!

8. Kada telefonirate, drzite se pravila: reprogramiraj sagovornika na saradnju,
diskvalifikuj ga ili zakazi sastanak.

9. Ko vam pomaze da prepoznajete neproduktivno ponasanje iz prodajnih
razgovora, ili ga nesvesno i dalje ponavljate a oCekujete bolje rezultate?
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Da li imate svesnost da je prospecting (eng. trazenje kvalifikovanih sagovornika)
srce i krv prodaje?

Novac ipak raste na drvetu - drvetu preporuka - da li znate da berete?

Na svako njegovo pitanje odgovorite pitanjem ili ste u problemu!

Kako Cete znati da volite sebe - samo kada idete na kvalifikovane sastanke.
Sagovornik koji Vas pazljivo slusa, ne¢e postati vas klijent.

Najbolja prezentacija koju ¢e neko dobiti od vas je ona koju nikad nece ni videti!
Nikada ne pitaj da li ho¢e da kupi - nateraj ga da se predomisili.

Nemoijte izgledati pametno pred potencijalnim klijentom, uplasi¢ete gal!

Svaki potencijalni kupac ima veé svoju mentalnu sliku o vama i vasem proizvodu.
Nemoijte crtati po njoj bez njihovog odobrenja.

Nikada ne pomazi sagovorniku da zavrsi razgovor sa tobom.

Edukovan sagovornik ne postaje klijent ve€ vase znanje koristi i protiv vas i
konkurencije. Ne pomazite mu u tomel!

Prodaj Danas a Savetuj Sutra!

Prezentuj proizvod ili reSenje samo ako si osigurao prodaju!

Nauci da saznas bolnu istinu odmah ili Cete sacekati na kraju kao razoCarenje!
Demonstracija znanja o proizvodu ili firmi plasi potencijalne kupce! Da i si
svestan toga?

Ako Zeli§ da saznas buduénost, postavljaj teSka pitanja i saznaces je odmah!
Naucite kupce da imaju pravo da vam kazu Ne i oboZavace vas.

Ne mozete nikom niSta prodati dok im ne pomognete da shvate zasto im treba!
Ali to je u sukobu sa prirodom prodavca.

Kada kupac napada, ne pecaj se emotivno u borbu - bolje je izbegni!

Sa klijentima budi prijateljski ali nikad prijatelj.

Prodavci Cesto kazu: Iszgubio sam kupca! Ali ne mozes izgubiti nesto Sto nisi ni
imao!

Zatvori prodaju ili zatvori dosije, ali niSta izmedu!

Ne smete biti dostupni kupcima odmah za sve - ne€e vas postovati

Na putu u banku po zasluzenu proviziju, drzite jedno oko preko ramena!

Radite pametnije i mudrije a ne teze! Imajte Sistem za Prodaijul!

Ako konkurencija radi isto ili slic¢no, Vi stanite! Radite nesto drugo!

Nikada ne prihvataj Ne od nekog ko ne moze da ti kaze Da!

Svaki potencijalni kupac laze sve vreme - da li oseCate ovo svakodnevno?
Potrebe ili probleme koje vam iznose, nikada nisu pravi, jer da su pravi davno bi ih
vec resilil

Nemoijte se ponasati kao tradicionalni prodavci jer €e te tako biti i tretirani!

SANDL=R® | DAVID SANDLER | NJEGOVIH 49 BEZVREMENIH PRINCIPA PRODAJE



40. Da li zvucite, izgledate i ponasate se kao da vam treba prodaja jer sa o€ajnima
niko ne¢e da radi!

41. Ne postoje losi kupci, samo losi prodavci!
42. Pobednik ima alternative, luzer ima svoju nau€enu skriptu po kojoj vodi razgovor.
43. Ako prizeljkujete da Cujete Da, ta namera €e vas sabotirati i Cuete Ne. Naucite da
traZite Ne i Cucete Da.
44. Recite kupcima unapred da vam ne rade ono §to vam smeta tokom razgovora i
nece vam to viSe raditi. Samo..da li imate hrabrosti za to?
45. Nikada ne slusajte glavu, uvek slusajte Sta vam stomak kaze.
46. Da liimas hrabrosti da diskvalifikuje§ sagovornika jer hranjenjem Ega ne hranis
porodicu!
47. Pomognite kupcu da redefiniSe svoje stanje uma u odnosu na vas proizvod. U
protivhom, radite sve $to i konkurencijal!
48. Pazite se zablude da mislite da imate 10 god,, iskustva u prodaiji. Mozda imate
samo jednu koju ste ponavljali svih 10!!!
49. Kada idete na sastanak, vase Ego stanje dete ostavite u kolima jer ukoliko ga
povedete sa sobom, verovatno Cete Cuti: Cu¢emo se!

Dakle, o€ekujte da razgovaramo o prvom
Sandler Pincipu prodaje: Da li vas je iko ikad
ucCio da padnete?
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| upamtite, mada verujem da vec znate:

prodaja je nauka, a ne umetnost ili kako je
ve¢ nazivaju!
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Dragan Vojvodi¢

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