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Ucitelju moj, hvala ti za sve!

Dragan Vojvodic




DA LI IMATE SVOG UCITELJA KOME STE ZAHVALNI ZA SVE?

Jedna vrlo ambiciozna devojka iz BiH mi se skoro u
razgovoru poverila i rekla da je pre par meseci zavrsila
izvesnu akademiju menadzerskih vestina. Pitao sam je
Sta je ucila tamo? Ona je rekla da je u€ila o marketingu,
o prodaji, rukovodeniju, pregovaranju i sli¢no. Pitao sam
je odmah kakva je razlika izmedu prodaje i
pregovaranja, ali sam imao utisak kao da me ne
razume. Zatim sam pitao $ta je uloga menadzera
L N prodaje, da prodaje ili rukovodi ljudima? Ona je zastalq,

Dragan Vojvodi¢, Sandler Srbija C e . . . .

Trener netradicionalne prodaje. promislila i rekla da rukovodi. Menadzer prodaje koji
zvaniéan zastupnik kompanije Sandler prodaje, nije rukovodilac i ne treba da prodaje ve¢ da
rukovodi ljudima, i to je mozda prvi znak da kompanija nema Sistem za prodaju ¢im je
direktor prodaje i najbolji prodavac. Pitao sam je dalje, da li je u€ila na toj akademiji
kako pomoéi prodavcu da o¢uva svoj Identitet (dobro ose¢anje o samom sebi) u
odnosu na Uloge koje ima kao prodavac? Ona je rekla da prvi put Cuje za tako nesto!
Zatim sam je pitao da li je uCila kako da kao menadzer pomogne prodavcima da
analiziraju na dnevnom nivou svoje neproduktivno ponasanje i da ga eliminisu i kako
da prepoznaju produktivho ponasanje i da ga ponovo upotrebe na sledecem
sastanku? Ponovo me je gledala zbunjeno. Zatim sam je pitao da li je u€ila kako da
svojim prodavcima pomogne da dostizu svoje licne ciljeve u kompaniji jer to rade
mudre kompanije i da li je u€ila kako da kompanijske ciljeve pretvori u dnevne ciljeve
prodavaca? Pogled je ostao i dalje isti. | moje konacno pitanje je bilo da li je ucila kako
da pomogne svojim prodavcima da se dobro osecaju €ak i kada naprave |os rezultat
jer je to prvi i osnovni preduslov vrhunske prodaje: Samo kada se dobro ose¢am,
mogu dobro i da se ponasam! Tj, da li je u€ila kako da pomogne prodavcima da
nauce da padnu i kako da zavole pad, jer samo onaj koji zna da padne, ne plasi se
pada i znace kako da ustane! Devojka je ostala nema i samo je rekla: Ja prvi put
Ccujem za ovo a tako je logi¢no!!!

Dragi éitaoci, postavicu pitanje: Da li ovakva osoba moZe da ima ispunjena
ocCekivanja u odnosu na to gde je bila i novac koji je dala? Naravno da nema jer je po
ko zna koji put otisla na “akademiju” i u€ila stvari koje vredaju dostojanstvo i intelekt.
Ali, da li su o€ekivanja tog “trenera” ispunjena? Naravno da jesu jer je uzeo novac!
Zapravo pricamo o etickoj i moralnoj dimenziji znacenja reci trener ili ucitelj!

Pravo znanje preseca dah! Nikola Teslq, iz knjige: Tesla, portret medu maskama,
Vladimira Pistala

2 SANDL=R® | UCITELJU MOJ, HVALA TI ZA SVE!



U Websterovom recniku, biti trener znaci: menjati nekom ponasanje! Definicija
ponasanja: predstavlja skup nasih akcija ili reakcija u odnosu na sopstvena
osecanja, u odnosu u interakciji sa drugim ljudima ili u odnosu na okruzenje u kojem
se nalazimo. Ovi elementi utiCu da li €u preduzimati akciju ili reakciju. To znaci dalje,
da ponasanje predstavlja: Sta treba da radim svaki dan da bih bio uspesan?
Hm,...8ta vi mislite onda, da li je uloga trenera i viSe ozbiljna nego sto mislimo? Alj,
ponasanje je kontrolisano od strane nasih licnih uverenja i stavova. Ako se loSe
osecam tako se i ponasam. | to je zapravo temelj neuspeha u prodaiji! A tehnike koje
koristimo su samo proizvod nasih jakih ili slabih uverenja. | sad postavljom retori¢ko
pitanje: Da li se ovakve stvari reSavaju i unapreduju na ,akademiji menadzerkih
vestina” na kojoj je ova devojka bila? Hej,....osvestite se!l Neko stoji pred vama i govori
Sta treba da radite !l!

Ne diraj mi dusu ako je ne poznajes, pokvarices nesto! Mudra izreka.

Da li mozete da zamislite da kupujete polovan automobil i na pitanje: Recite mi nesto
o automobilu prodavac predvidivo odgovara: Ne brinite, auto je regularan, originalna
kilometraza, vi ste drugi viasnik... | posle nekoliko dana, shvatite da prvo Sto treba da
uradite jeste zamena svega Sto je moguce! Imali ste potpuno pogresna ocekivanja
na osnovu raznih obecanja. Hm,.kako onda izgleda tradicionalni trening prodaje?
Pozivamo vas na dvodnevni seminar, predavac je iskusni Pera Peri¢, na treningu
Cete nauciti kako da budete uspesni, bolji, ve¢a prodaja, postacete ubice..

Hej, za dva dana postacete ubice!!! Zar vas ne vredaju ove stvari???

| posle dva dana gubljenja vremena shvatite da ste sve vec€ i bez njega znali i da su
vasa oc¢ekivanja potpuno izneverena. Mozda Eete eventualno reci: Pa,..bilo je par
dobrih stvaril...

Sta moramo znati o treningu?

1. Trening treba da promeni ponasanje kod ljudi. Ali ne bonton, ve¢ Sta treba da
radim svaki dan da bih postao uspesan ili bolji. Posto je Covek emotivno bice,
ukoliko se loSe osec€a u toku dana zbog raznih ucena popustima ili odbijanja, on
nece preduzimati produktivho ponasanje jer €e se truditi da nedostatak motivacije
kompenzuje onim radnjama u kojima se ose€a sigurno i udobno.

2. Da biste od u€esnika treninga stvorili nesto bolje i kvalitetnije, potreban je metod
rada. Masa treninga je skinut copy - paste sa googla ili nekih jeftinih knjiga o
prodaji i to se kompanijama prodaje kao trening.. Covek je Dinamicko bice, to
znaci da funkcionise po odredenim Dinamickim zakonima. Treninzi prodaje NISU
odusevljavanja publikom vicevima, pri€ama i sli€no. Trening prodaje treba da
pomogne pojedincu da promeni li€na Uverenja o sebi koja kontroliSu Ponasanje, a
Uverenja takode kontroliSu i Tehnike. Prodaja NISU tehnike. Uspeh u rodaju jeste
Konceptualna stvar i zato kompanije obi¢no placaju razne ,trenere” koji reSavaju
problem koji i nije problem.
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3. Trening prodaje treba da bude vrhunska DIJAGNOSTIKA problema i uzroka

problema. Kad idete kod doktora, prvo radi dijagnozu. Ako ¢e neko pomisliti dok
Cita ovaj tekst: pa mi Zelimo da povecamo prodaiju, taj je u velikoj zabludi. To je
posledica, a uzrok kompanije i ne znaju jer da znaju, davno bi ga resile! Isto je i sa
pojedincima. UCesnici pre pocetka treninga prodaje, moraju da produ kroz nivo
osvescenja u odnosu na to sta im se desava u prodaiji i da shvate uzroke. Covek
je Dinamicko bi¢e i ono kaze: Ako ne razumem, necu ni uciti!

. Trening prodaje treba da bude uvodenje Sistemskog reSenja za kompaniju i

odrzavanje tog Sistema. Ali, kompanije svoje prodajne timove izlazu moru i moru
raznih trenera koji imaju ,svoje metode” kako treba da se radi. Zamislite
profesionalca prodaje koji je imao 10 treninga i svi vrte istu pri€u na drugadciji
nacin. P, taj Covek ni sebi ne veruje vise. Upamtite Sta €u Vam reci: Postoji samo
JEDAN nacin kako se vrhunski prodaje - sve ostalo je nista. A taj nacin se zove:
upoznajte ¢oveka kao dinamicko bi¢e i sam ée vam kupac reéi kako da mu
prodate!

. Vlasnici, Direktori ili HR moraju da znaju Sta da ocekuju od treninga, na osnovu

¢ega ¢e da ocekuju, sta €e da mere na treningu i posle, kako ¢e znati da je
trening ROI?

. Trener koji obe€¢ava povecanje prodaje NIJE dobar trener zato Sto ne zna da nauci

uCesnike da menjaju sopstvena uverenja i ponasanja a shodno tome imaju i
drugacija o€ekivanja od kupaca. i zato je i najlakSe obecati povecanje prodaje.
VAZNO: Uspeh treninga prodaje se meri usvajanjem i ponavijanjem
Produktivnog ponasanja i svesnosti i eliminacije Neproduktivnog ponasanja.
Niko ne moZe da obefa da ¢e pobediti u trci. Ali ako se fokusiram na svaki korak,
postoji velika Sansa da pobedim. Radite produktivno ponasanje i rezultat ¢e doci.
Ali produktivnho ponasanje je u direktnoj suprotnosti sa licnim uverenjima. Ne
zaboravite, Covek je kompleksno bice i u€ini€e sve da radi stvari koje manje bole,
ali napredak trazi upravo obrnuto. Problem nastaje sto mi ljudi, najces€e ne
mozemo sami da prepoznamo neproduktivho ponasanje i da ga eliminiSemol!

Podeli¢u sa Vama jo$ jednu anegdotu: Pregovarao sam sa vlasnicima kompanije
da svoje ljude iz prodaje posalju u Predsednicki Klub. Takode su mi rekli da su veé
razgovarali sa jednom agencijom za treninge i da su dobili ponudu od njih sa
dobrim popustom. Pitao sam ih: Da li vam je vazan popust? Odgovorili su: Pa, da. Ali
su zatrazili ponudu i od mene. Ja sam ih upitao: Da li vase kolege iz prodaje Salju
ponude? Da, rekli su. Da li im to smeta? Rekli su da troSe vreme na ponude koje
prvo odu kod konkurencije na sto. A, da li bi ste voleli da naucite da Saljete ponude
isklju¢ivo kvalifikovanim kupcima i da pre ponude imate posao? Rekli su da bi to
jako voleli. Pa, Sta ¢e vam trener koji vam je poslao ponudu a treba da vas uci da vi
to ne radite? Da li vam treba takav trener? Oni su se medusobno pogledali, €utali i
pocrveneli u licu...
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Ako idete ka vrhu i zelite da postanete najbolje Sto mozZete zbog sebe, svoje
porodice koju hranite i kompanije za koju radite, da liimate svog Ucitelja? Ko Vam
pomaze da postanete savrsenstvo?

Ne mozemo sami, to je istina! Potreban je neko da nas posmaitra, koriguje, daje
smernice, uCi padu..Brus Li je sve dugovao svom ucitelju Jip Manu, Aleksandar
Makedonski je imao Aristotela za ucitelja, Novak bokovi¢ Jelenu Genci¢ kojoj puno
duguje za to to jeste.. Na primer, ve€ kada sam spomenuo Novaka on ima dva
trenera. Za sta mu trebaju ako je broj jedan? Verovatno iz dva razloga: Da mu
pomognu da prepoznaje svoje ponasanje koje nije dobro i da ga eliminiSe jer mi to
ne mozemo sami i da mu pomazu da pomera granice bola. Mi, kao dinamicka bic¢a
to ne mozemo sami. Treba nam neko! A taj neko je ucitelj kome verujemo i pred
kojim smo ogoljeni. Kada ste i da li ste ikada do sada rekli: Ovo je moj ucitelj prodaje
koji me poznaije i pred kim stojim ogoljen i njemu dugujem sve é¢emu me je
naucio?

Ako postoji neko ko moze da me nauci kako da dodem do svojih ciljeva, da ne
dajem popuste i prodajem po najviSim cenama, a da se ne odri€em licnog
dostojanstva u prodaiji i promenim ponasanje kako bi me drugi postovali..rado €u
slediti takvog ucitelja, ali gde je on, ja ga ¢ekam!

| ako stremite vrhu, NEMOGUCE je vezbati prodaju kvartalno kada mi kompanija
organizuje trening. Prodaja je nauka a onda umetnost. Prodaja mora da ude u Vas
DNK - ne razmisljati u razgovoru sa kupcem ve¢ osecati! Ako Vam se smucilo da veé
godinama imate iste probleme u prodaji, da li je to zbog toga sto Vam i nisu vazni
da ih resite i iznos novca koji ne zaradujete i nije bitan za Vas, ili Vas ti problemi toliko
frustriraju i voljni ste da ih resite ali niste znali KAKO?
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Pitanja za razmisljanje: Kratka uputstva kako proveriti trenera i pomiriti sopstvena
ocCekivanja i ne biti u situaciji kao devojka iz teksta:

1. Pitajte ga Ciji je to system ili filozofija po kojoj treba da vas uci?
2. Ko su njegovi ucitelji i koliko je ¢esto u kontaktu sa njima?

3. Dallivas je pitao Sta vi oCekujete od njega i kada ste mu rekli da li vam je rekao
da li moze da vas napravi boljimili ne?

4. Trazite mu da vam posalje ponudu i ako to uradi, preporuka je da ga ne uzimate.
Zasto? Zato Sto bi trebalo on vas da nauci kako da vi ne trosite vreme na ponude!

5. Pitajte ga za popust, ako vam da popust, preporuka je da ga ne uzimate jer vase
ljude treba da uci da prodaju po najviSim cenama!

Dragi Citaoci, pisite, javljajte se. Dobijam puno vasih mailova, telefonskih poziva...
Hvala vam.

Dragan Vojvodi¢

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