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Okruženje se menja… sviđalo nam se to ili ne

Možda ste primetili: savremeni prodavac se davi. Ne u lead-ovima — mada nekvalifikovanih ima 
napretek — već u svemu ostalom. 

Prema HubSpot-u, Oracle-u i drugim industrijskim liderima, današnji prodavci jedva da provode 
trećinu vremena u stvarnoj prodaji. Ostatak vremena? Pojedu ga stvari poput ažuriranja CRM-a, 
interne komunikacije, formatiranja ponuda i stalno stresnih „šetnji” kroz sisteme koji nisu 
napravljeni imajući prodavce na umu. To nije samo neefikasno — to je neodrživo. 

Krivci su jasni: 

Neefikasni procesi koji stvaraju trenje.

.

.

Razmislite: koliko često članovi vašeg tima jure poslove bez izlaza? Koliko follow-up poruka 
„ispadne iz radara”? Koliko talentovanih prodavaca tiho odustaje jer ih njihovi alati ili slabo služe 
— ili ih uopšte ne služe? 

.
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Hajde da se odmaknemo: 

Točak nije zamenio putnika — produžio je putovanje.

Štamparska presa nije ubila jezik — pojačala ga je.

Internet nije zamenio misao — povezao ju je.

.

Stiv Džobs je jednom računar nazvao „biciklom za um”. AI je raketa za um. Ne čini vas samo bržim — 
čini vas boljim. 

.



Ovo nije automatizacija radi automatizacije. Ovo je preciznost. Ovo je vrhunska tehnologija. A 
jedino smisleno pitanje u 2025. je: hoćemo li to primeniti pre — ili posle — konkurencije? 

AI prednost: više od prenaduvane priče
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AI je filter, pojačivač i ogledalo: 

.





Pogledajmo podatke. Prema Gong-u i drugima, evo pet najčešćih AI use-case-ova u prodaji 
trenutno: 

Rezime i analiza poziva

Generisanje mejlova i sadržaja

Automatizacija beleški

Istraživanje naloga (account) i kupaca

Koučing i trening

.



Stari playbook je „pukao”
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To je vaš izvršni asistent — samo što nikad ne spava i nikad ne zaboravlja.

.



.


Znajte sa kojom vrstom radite. Znajte kada da koristite koju. A onda odlučite gde se AI 
može uklopiti u vaš svet.

Tri vrste AI koje prodajni timovi mogu da koriste

Nije svaki AI isti — i važno je da znate koju vrstu koristite. Posmatrajte AI za prodaju kao spektar: od 
kreativnog asistenta, preko autonomnog operatera, do „tihog” partnera. 

Evo kako ja kategorizujem ključne vrste na tom spektru: 

.



Posmatrajte to kao svog „pametnog praktikanta” — brzog, elokventnog i neumornog.
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1 Generativni AI – Kreator

2 Agentic AI – Operater

3 Embedded AI – Integrator



Teorija ne zatvara poslove

.



To su: 

Fathom nije samo još jedan alat za transkripciju. To je „meeting intelligence” 
motor — namenski građen za prodaju.

Evo šta ga čini ključnim:

.


.


.


.


Deal Intelligence: „odmaknite kameru”. Fathom spaja svaki poziv kroz životni ciklus 
posla, daje stratešku jasnoću kroz pipeline, i potom ažurira CRM deal-ove i property-
je posle svakog poziva.

Fathom: AI-osnaženi saputnik za prodajne pozive
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Direktno integrisan u CRM-ove poput HubSpot-a, Sales Hub radi sledeće:

Prikazuje pravo Sandler usmerenje baš u trenutku kada je važno

Ističe propuštene korake u vašim poslovima — pre nego što vas koštaju

Osnažuje prodavce „just-in-time” koučing sadržajem, bez napuštanja zapisa o poslu

.




Sandler.Sales.HubSM :.Metodologija se spaja sa tokom rada

Nismo stali na analizi — izgradili smo nešto još temeljnije. Sandler Sales Hub je naš odgovor na 
dugogodišnji problem: metodologija često „živi” van toka rada.
To smo promenili.

Prodaj pametnije, ne teže. 
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Budućnost ne pripada onima koji se plaše AI-ja. Pripada onima koji ga treniraju da radi za njih.  

Zato, evo poziva na akciju:

Osnažite svoj tim. Izgradite svoj “stack”. Ojačajte svoj sistem. 

.
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