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SVI POTENCIJALNI KUPCI LAZU SVE VREME!

Covek iz prodaje, ko zna koji put dobija pitanje tj,
komandu ili naredbu: Posaljite ponudu! Verovatna
reakcija vec€ine ljudi jeste: Naravno, za kada vam treba?
Sagovornik kaze: Sto pre!
Pouka: sve sto se desi jednom, ne mora vise nikada da
se desi. Ali sve Sto se desi dva putq, desie se sigurno i
tre€i put. Ponavljanje greske vise od tri puta, zovemo
Sistemskom greskom. Zasto? Zato Sto je Sistemska
Bragan Vojvodié, Sandler Srbija greéko,. proizvod sistema. Ima sposFDbrjost repeticije i
Trener netradicionalne prodaje, ponavljacCe se sve dok se ne resetuje. Sta radimo kada
zvanican zastupnik kompanije Sandler  vidimo da Lap Top ne reaguje na tastaturu?
Pa resetujemo gresku: ctr + alt +delete. Dakle, ako ve¢ dugo imate problem Sistemske
greske tipa: Posaljite nam ponudu - evo odmah, problem je §to sa istim nac¢inom
razmisljanja i istim neproduktivnim ponasanjem, o¢ekujem drugaciji ishod. To je uvod
u frustraciju.
Dakle na seminarima ili dvodnevnim ili viSe dnevnim kompanijskim treninzima nas uce
trikovima, cakama o€ekujuci da u odredenom trenutku kazemo neki Caroban trik i
sagovornik promeni misljenje i napravi porudzbinu godine. Na zalost tako ne
funkcionisu stvari, i vi to dobro znate.

PONASATI SE KAO TIPIEAN PRODAVAC, BICEMO TIPIENO | TRETIRANI. ZAR TO NIJE VEC |
SUVISE BOLNO ISKUSTVO?

Pa, verovatno otuda i ve€ ustaljena navika da mnogi razmisljaju: mi Zzelimo trening
prodaje kako bi osverzili ljude. Ali ne mozemo osvezavati Serpu kojoj treba nova Cista
voda!

Um kontrolise naSe ponasanje. Ako neko ima problem sa tim Sto ga kupci Cesto
ucenjuju slanjem ponuda i sli¢ho, nisu tehnike problem, ve¢ moje stanje uma u
odnosu na nesto. Tehnike koje koristimo su odraz naseg uma koji daje smisao i snagu
tehnikama. Dakle, preispitajte se drage kolege iz prodaje ali i Vi Sales direktori, koliko
vas kupci ucenjuju ponudama i da li vam to smeta? Ako vam smetaq, Sta trenutno
radite da resetujete Sistemsku gresku?

Moj ucitelj Dejvid, je Eesto govorio: nauéite da postavijate teska (hrabra) pitanja i
imaéete lake prodaje. Postavljajte laka pitanja i imaéete vrlo neizvesne (teske)
prodaje.

Najlepsa stvar koju €ete poneti kao student Presidents Club-a jeste drugaciji nac¢in
razmisljanja koji €e vam dati osnovu da koristite netradicionalne tehnike komunikacije
(prodaje) koje ée vam dati veliku predvidivost i kontrolu razgovora. Dejvid H. Sandler je
govorio svojim studentima: Nikad se ne odri¢i kontrole u razgovoru. Ona znacCi prodaju
za tvoju firmu i novac za tvoju prodicu.
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Dozvolite mi da podelim iskustvo jednog €¢lana Presidents Cluba:

Sagovornik: Posaljite mi ponudu za 2000 trakica za akreditaciju!
Andelija: Da li mogu da pitam, da li ste ve¢ kupovali trakice od nekog?

Sagovornik: Pa, ovaj da.
Andelija: Malo sam zbunjena. Zasto njima ne trazite ponudu, sigurno ¢e vam dati dobru
cenu?

Sagovornik: Pa, nije samo cena u pitanju, ve¢ i rokovi isporuke.
Andelija: Aha, a za koji datum su vam potrebne trakice?

Sagovornik: Za idu€u Sredu!
Andelija: Posto je danas tek Ponedeljak, koji je poslednji rok da nabavite trakice za
akreditaciju za Sredu?

Sagovornik: Maksimalno prekosutra.

Andelija: Odli¢no, da¢u vam predlog. Posto ipak ve¢ imate dobavlja¢a i njemu je stalo
da radi sa vama, sa¢ekajmo Sredu pa ako i tada ne mogu da ispostuju rok isporuke,
pozovite me onda?

Sagovornik: Ma ne, dajte mi predrac¢un da vam platim, ne mogu da ¢ekam toliko!

Pouka: Dejvid Sandler je govorio: Svi potencijalni kupci laZzu sve vreme! to ne znacCi da
su losi ljudi, ve¢ je to jednostavno ljudska priroda. Sta bi se desilo da je Andelija
jednostavno poslala ponudu kao i svako drugi? Pogadate, verovatno bi se kupac
raspitivao i na drugom mestu.

Pouka: Ne pomazite sagovorniku da vam radi nesto Sto vam se ne dopada! Umesto
besumucnog slanja ponuda, Andelija je proverila i shvatila dinamicko pravilo da svi
potencijalni kupci laZzu sve vreme i saznala da cena nije problem, ve¢ neadekvatni
rokovi isporuke. Andelija je takode vremenom naucila dve vazne stvari u profesionalnoj
prodaji:

1. kako kvalifikovati Sansu
2. sacuvati sebe u odnosu na druge koji u vecini slu€ajeva ne brinu za nase mentalno

zdravlje u prodaji. Moramo da nau¢imo da biramo a ne da budemo birani.

Postavite sebi iskreno pitanje: Koliko puta ste postupili na isti nacin i koliko ste novca
ostavili na stolu koji neko drugi uzme a namenjen je vasoj porodici?
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Dakle za kraj, naucite da razmisljate drugacije kako bi ste mogli da koristite
netradicionalne tehnike drugacije. Prodaja je nauka a ne umetnost!

P.S. Znam da je tesko sa jednog sistema
razmisljanja, poceti koristiti nesto drugo, ali to
je pitanje vasih ciljeva u zivotu: Sta zelite od
zivota i Sta zelite svojoj porodici da pruzite. Ako
je prodaja vestina kojom hranite porodicu,
postanite najbolje sto mozZete. Ne trosite svoje
vreme na tradicionalne treninge prodaje koji

vas ne uce ve€ upamtite ketering i par dobrih viceva. Sandler nije za svakog!

Zelim vam dobru prodaju,

Dragan Vojvodi¢

CEO, Sandler Srbija

+38163 7722122
dragan.vojvodic@sandler.com
www.go.scmdIer.com/serbio

.Ozbiljan program za ozbiljne ljude!”
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