TAJNI ZA USPEH
PRODAJE
KORISCENJEM

o

DOMINACIJA (pomi

POSTOJANOST (steadiness)

USAGLASENOST (Compliance)
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UVOD:

HAJDE DA PRICAMO
O DISC ASESMENTU

Da li vam se desilo da odmah ,kliknete” sa nekim — recimo, prodavcem ili
donosiocem odluka — i brzo zaklju€ite da vas dvoje govorite istim jezikom? MozZete li
se setiti poslovnog kontakta sa kojim vam je bilo neverovatno lako da uspostavite i
odrzite odnos? Da li postoji odredeni prodavac ili klijent/kupac sa kojim se uvek
radujete razgovoru? Vecina lidera prodaje sa kojima radimo nema problema da
identifikuje viSe odnosa koji spadaju u ove kategorije.

A sadq, $ta je sa suprotnom situacijom? Mozete li se setiti nekoga sa kim vam je
bilo teSko da se odmah poveZete? Postoji li neko u vasem svetu — klijent,
potencijalni klijent ili prodavac - ko vas je iritirao od prvog trenutka i sa kim vam je
uprkos vasim naporima i dalje bilo teSko da se povezete?

Sta se desavalo u tim situacijama? Kojim ,jezikom* ste govorili — ili niste govorili?
MoZda je jos vaznije — postoji li nacin da vi i Clanovi vaseg tima povratite saradnju,
zajedniCku priliku i vrednost u onim odnosima u kojima instinktivno ,ne kliknete” sa
nekim?

Na sre¢u, odgovor na ovo poslednje pitanje je ,da”. Jedan od izuzetnih alata koji
mogu da podignu prodajne performanse vaseg tima i performanse lidera
prodaije je DISC procena.

DISC asesment je jednostavan, ali moc¢an alat koji vam omogucava da
identifikujete individualni stil ponasanja - i, Sto je jednako vazno, identifikujete
svoj!

DISC okvir se sastoji od Cetiri profila ponasanja: Dominacija, Uticaj, Postojanost i
UsaglaSenost.
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UVOD:

HAJDE DA PRICAMO
O DISC ASESMENTU

Uopsteno govoreci, ispod su primarne karakteristike svakog DISC profila, iako
pojedinci sigurno mogu pokazati aspekte jednog ili vise profila u zavisnosti od
situacije.

DOMINACIJA

(Dominance)

— Agresivan — Pricljiv

— Direktan — Animira

— Orijentisan na rezultate — Lako se uzbudi

— Nestrpljiv — Otvoren i srdacan

— Razdrazljiv — Neorganizovan

— Zahtevan — Kratak raspon paznje

— Takmic€arski nastrojen — Saradnicki donosi odluke
— Voli promene — Pozitivan

— Okrenut ka cilju

POSTOJANOST C USAGLASENOST

(Steadiness) (Compliance)

— Opusten — Orijentisan na ¢€injenice
— Smiren — Analitican

— Pazljiv slusalac — Voli pravila

— Obazriv — Tih

— Neko ko postavlja pitanja — Rezervisan i bojazljiv

— Ne voli promene — Istrazivac

— Ne voli rizik — Osetljiv na licnu kritiku
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ANakon $to pojedinac uradi priblizno 20-minutnu anketu, DISC procena kreira
detaljan izvestaj koji ispitanicima pruza validnu procenu njihovih snaga - i takode
identifikuje potencijalne slepe tacke koje bi mogle da se poboljSaju ako se obrati
dodatna paznja.

Kada otkrijete tajne efikasnog koris§éenja DISC asesmenta:

— poboljSacete komunikaciju sa kupcima i lanovima tima

— angazZovacete prodajne timove sa visokim u€inkom

— povezaclete se sa klijentima i €lanovima tima na dubljem nivou
— uspostaviCete poslovne odnose zasnovane na poverenju

— imacete vise samopouzdanja i veCu samosvest

_ TAINA #
NAUCITE NOVI JEZIK

POMOCU DISC-a

Zamislite DISC profile ponasanja kao jezike koje mozete nauciti. Mozda vec te€no
govorite sa jednim, ali zasto stati na tome? Sto vise DISC jezika govorite, to éete biti
efikasniji kao prodaijni lider.

Na primer, recimo da ste uradili DISC asesment i da se najsnaznije identifikujete sa
stilom POSTOJANOST. Umesto da pretpostavite da ,jednostavno ne mozete da se
poveZete” sa pojedincima u ostala tri DISC profilg, iskoristite priliku da prepoznate
raznolikost i snage koje ljudi koji rade u profilima DOMINACIJA, UTICAJ i
USAGLESENOST donose vasem timu.

DISC asesmenti obezbeduju okvir za razumevanje kako se €lan tima ili klijent
ponasa i komunicira u poslovhom okruzenju. Kada budete mogli da razgovarate
na sva Cetiri DISC jezika, steCi Cete vredan uvid u ciljeve pojedinca i motivacije koje
Ce verovatno uticati na njihove odluke i postupke.

Kao prodaijni lider mozete iskoristiti ove ,.insajderske informacije” da gajite i
negujete kulturu uklju€ivanja, rasta i kontinuiranog u¢enja za ¢lanove tima, tako da
se svi osecaju cenjenim zbog svog doprinosa. DISC asesmenti i profili mogu
posluziti kao vazni alati koji podrzavaju vasu misiju da negujete prodajne timove sa
visokim u€¢inkom - viSe o tome u nastavku!
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TAIJNA #2

POBOL:J§AJTE KOMUNIKACIJU
POMOCU DISC-a

Uspesni lideri prodaje znaju kako da prilagode i uklope svoj stil komunikacije kako
bi se uskladili sa DISC profilom €lanova svog tima, podredenih i kupaca. Ispod su
neki generalni primeri osobina za svaki profil. Obratite paznju na to kako vasa
komunikacija sa svakim profilom zahteva drugaciju strategiju povezivanja.

— Dominantni je obi€no samoinicijativni pokreta¢ i roden da rizikuje
koji voli da reSava probleme i donosi odluke. Kada komunicirate sa
ovim ljudima, brzo predite na stvar i pustite ih da vode interakcije.

_ is je tipicno entuzijastiCan, pri€ljiv i ubedljiv. Dajte im priliku
da to pokazu na drustvenom i meduljudskom nivou.

— Postojani is je odlican slusalac koji je odan do kraja i uziva da bude
timski igra€. Nemojte ih pozurivati. Ne trazite od njih da zauzmu
stranu. Dajte im do znanja koliko vam je vazno da podrzavate vazne
odnose u vasem zivotu.

— Usaglaseni ima visoke standarde i obi¢no radi na veoma
sistematican, precizan i savestan nacin. Jasno im dajte do znanja
da znate da proces i procedura postoje sa razlogom. Nikada,
nikada ne trazite od njih da preskacu korake ili rade povrsno.

KORISTAN SAVET:

porukama i tekstovima. Posmatrajte brzinu, ton i stil ovih svakodnevnih

[ ]
[
°
[ ]
« Obratite paznju na nac¢in na koji osoba komunicira u mejlovima, telefonskim
.
. razmena i kreirajte svoje odgovore da odgovorite na slican nacin.

[

L]

Vas posao lidera je da razvijete uspesne odnose sa ¢lanovima tima u ugodnom
okruzenju sa poverenjem. DISC asesmenti i analize vam omogucavaju da prikupite
psiholosko znanje kao gradivni blok za postizanje tog cilja. Naravno, moracete da
ulozite malo energije da budete pazljivi posmatraci clanova vaseg tima, ali trud
¢e vam isplatiti ogromne dividende u pogledu postovanja koje €ete zaraditi kao
empatic¢an voda.
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TAIJNA #3

ANGAZUJTE TIMOVE VISOKIH PERFORMANSI
UPOTREBOM DISC ASESMENTA

Sportska analogija bi najbolje mogla da posluzi da demonstrira vrednost koju
DISC asesmenti mogu pruziti menadzerima prodaje koji Zzele da stvore i odrzavaju
prodajni tim superzvezda.

Tomu Brejdiju se Cesto dodeljuje poCasni ,GOAT” kao najveci kvoterbek svih
vremena. Ali da li bi trener Zeleo tim popunjen isklju€ivo klonovima Toma Brejdija?
Naravno da ne! Mnogi drugi setovi vestina i licnosti su obavezne komponente
Sampionskog tima. Posao trenera je da stavi igrace u uloge koje su u skladu sa
njihovim snagama i talentima.

Zamolite €lanove tima da urade kratku DISC anketu u nekom trenutku procesa
zaposljavanja. Anketa generiSe detaljan izvestaj od 35 stranica o oblastima
snage ispitanika, oblastima koje bi mozda trebalo poboljsati, i jedinstvenom
nacinu na koji e ispitanik automatski razmisljati ili se ponasati u odredenim
scenarijima.

Nakon pregleda izvestaja DISC asesmenta, prodajni lider ¢e imati preko potrebne
podatke da dodeli ljudima uloge ili naloge klijenata tamo gde su najpotrebniji.

U postpandemijskom, hibridnom svetu gde menadzeri ne vide uvek €lanove tima
licem u lice svakodnevno, sve vise menadzera i lidera izvestava da cene DISC kao
snazan alat za procenu koji podrzava njinove odluke o timskim ulogama i
odgovornostima. Asesment ¢e vam takode pomoci da identifikujete

oblasti u kojima mozete postaviti pitanja za

intervju sa potencijalnim zaposlenima koja

Ce ilustrovati koliko su dobro nadoknadili

svoje licne nedostatke u prethodnim

radnim okruzenjima. \ \ \

Dugoroéni uspeh bilo kog tima zavisi od : !
trenera — a to ste vi. Zato neka DISC bude
veliki deo vaseg strateskog plana

zaposljavanja osoblja.
O© O800 O8O0o
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TAIJNA #4

IZGRADITE ODNOS ... POMOCU DISC-a

Ljudi kupuju od ljudi koje poznaju, vole i kojima veruju. Ali ako niste efikasno
izgradili odnos sa njima, teSko im je da vas poznaju, da im se dopadate i da vam
veruju!

Efikasni profesionalci u prodaji znaju kako da primene principe DISC stilova
ponasanja da Citaju druge, da Citaju prostoriju i povezuju se na nacin koji
omogucava dobru komunikaciju. Kada budete uspeli da usporite, obratite paznju
na DISC stilove u razgovoru i posvetite se tome da drugi zadovolje svoje potrebe,
stvoricete okruzenje medusobnog deljenja i medusobnog postovanja — i lakse ¢e
poverenje da se ukoreni.

TAIJNA #5

UPOZNAJTE SEBE ... POMOCU DISC-a

Stari Grei su znali da je samosvest neophodna za dostizanje punog potencijala. Izraz
.Spoznaj sebe” bio je jedna od maksima ispisan na Apolonovom hramu u Delfima.
Mnogi gr&ki mudraci, uklju€ujuci Sokrata i Platona, pozivali su se na citat u svojim
ucenjima.

DISC donosi ,Spoznaj sebe” u 21. vek. Asesment je viSestruko sredstvo koje otkriva
svesni i nesvesni stil ponasanja i tendencije pojedinca. Zato podsti€¢emo sve lidere
prodaje da sebe procene pored ¢lanova svog tima, novozaposlenih i kljucnih
kandidata. Morate biti potpuno svesni svojih snaga, potencijalnih slabosti i
preferencija u ponasanju kako biste efikasno osnazili druge.
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Gledanje poslednje stranice DISC izveStaja i analiziranje vasih odgovora na DISC
anketu je kao da gledate rendgenski snimak da vidite Sta se deSava duboko u
vasoj psihi. Jedan iskusni stru€njak za DISC zalepio je tu poslednju stranicu na
ogledalo u kupatilu, a zatim se svakodnevno pitao o:

— Tri stvari koje treba da poéne da radi (njegov potencijal)

— Tri stvari koje treba da prestane da radi (njegove slepe tacke
koje treba poboljsati)

— Tri stvari koje treba da nastavi da radi (njegove snage)

Duboko poznavanje njegovog sopstvenog DISC profila dalo mu je dosledno dobre
odgovore na ta pitanja. Oni mogu uciniti isto za vas i vas tim

Svako od nas je nedovrseni projekat. DISC asesmenti i profili mogu da vas podrze
na vasem putovanju da ispunite sopstveni potencijal — i potencijal svog tima.

Da biste saznali vise o DISC stilovima i izvrsili sopstvenu

procenu, kontaktirajte svog Sandler® predstavnika.

o
Sandler je svetski lider u programima obuke za razvoj prodaje za
prodavce u malim, srednjim i velikim preduze€ima, kao i za
o samostalne preduzetnike i nezavisne konsultante. Obavljajudi
SANDLERU oko 92000 sati obuke godisnje, Sandler se specijalizovao za

reSavanje sloZenih poslovnih izazova kroz proverene sisteme za
komunikaciju, razvoj i motivisanje ljudi.
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