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,Dozvolite mi da vas pitam ovo: Kada ste poslednji put kao potrosac
doziveli prezentaciju koja je bila tako dobra, tako mocna, tako upecatljiva,
da ste po zavrSetku odmah rekli sebi: Boze, ovo moram odmah da kupim!”

Mnogi prodavci sa kojima saradujemo nam kazu da su dobri u tome i da zaista uzivaju u odrzavanju
prezentacija. Mnogi od njih nam govore da osecaju da su najvise ,u svom elementu”
kada su ispred potencijalnog klijenta ili grupe potencijalnih klijenata, prolazeci
kroz PowerPoint prezentaciju,razgovarajuci s dubokim entuzijazmom
i puno detalja o tome $ta nude i zasto.

Ali tu je problem. Kod vecine ovih prodavaca je neprihvatljivo visok

procenat onih koji su nauceni ili u nekim slucajevima kojima je i

naredeno da krajniji rezultat prezentacije bude samo odgovor

,Razmisliéu“. Sto je, priznajmo, poslednje 3to Zelimo da
¢ujemo jer smo tada u neizvesnosti.

| mozda, samo mozda, ponekad koristimo prezentacije
kao postapalicu. Mnogo je lakSe izvesti veliku prezentaciju
nego uraditi licnu dijagnostiku i duboko neophodnu
analizu, kako bi se stvorio zaista smislen razgovor sa
potencijalnim klijentom.

Dozvolite da vas pitam sledece: Kada ste posledn;ji put
kao potroSac doziveli prezentaciju koja je bila tako dobra,
tako mocna, tako upecatljiva, da ste po zavrSetku odmah
rekli sebi: ,Boze, moram da kupim ovo odmah! .

Budite iskreni. Retko, zar ne? Mozda ¢ak i nikad.

Zaustavite se na trenutak i razmislite o tome ... a zatim postavite
sebi joS jedno tesko pitanje: Koliko ima smisla za nas kao profesionalce
u prodaji da se oslonimo na tradicionalni nacin prezentacije za generisanje .
poslovanja, kada se uporno pokazuje da takav nacin uopSte nije dobar
u donoSenju prihoda za nas?

Ako smo iskreni prema sebi, priznacemo da ono u ¢emu je tradicionalni nacin .
prezentacije zaista najbolji jeste generisanje odgovora ,,Dozvoli mi da razmislim“. A ako
to nije ono za Cim tezimo, logitno je da se zapitamo zasto je to tako.
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ZASTO TRADICIONALNI MODEL PREZENTACIJE
NE FUNKICONISE

Tradicionalni prezentacija ne funkcioniSe jer se oslanja na samu prezentaciju koja bi trebalo da
ubedi nekoga da kupi. Mi mislimo da je prezentacija alat za zatvaranje prodaje. Ovaj aspekt
klasicnog, poznatog pristupa prodaji moze se svesti na Cetiri jednostavne reci: ,Kvalifikuj lako,
zatvori teSko". Drugim recCima: gotovo svako ko je spreman da mirno sedi dobice prezentaciju.
A gotovo svi koji produ kroz naSu prezentaciju podlezu raznim ,tehnikama zatvaranja“.

U kompaniji Sandler predlazemo potpuno drugaciju filozofiju prodaje: ,Kvalifikuj teSko, zatvori
lako“. Tri su kljuCna koraka koja omogucavaju da kvalifikujete i zatvorite na takav nacin da kupac
izvrSi veCi deo zatvaranja. LakSe od toga ne moze!

Ova tri koraka su, kako se ispostavilo, ona koju vecina prodavaca koji slede tradicionalni pristup
prezentaciji, ili umanjuju ili u potpunosti previde. Stoga je vazno da pazljivije pogledamo pogresne
pretpostavke koje leze ispod tradicionalnog pristupa prezentaciji.

PreviSe prodavaca se zavaralo verujuci da je njihova prezentacija svojevrsni ¢arobni Stapic, nesto
¢ime mogu da maSu potencijalnim klijentima i trenutno ih pretvaraju u kupce. Ne postoji takav
Carobni Stapi¢. Tradicionalna prezentacija pritiska kupce, usmerava ih ka obavezama koje nisu
emocionalno spremni da preuzmu, i generalno Cini da se osecaju pod pritiskom da kupuju. Blic
vesti: ljudi ne vole da ih pritiskaju!

Pogledajte detaljnije tradicionalni pristup prezentacije i mislim da ¢ete steCi jasniji osecaj
ogromnog negativnog emocionalnog uticaja koji ima na vaSe potencijalne kupce.
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KLASICNA PRODAJNA PREZENTACIJA

Pretpostavimo da razmiSljate o vaznoj kupovini: odmor u Grckoj.

Hajde da zamisimo ovo. Greg, vas turistiCki agent, sledi tradicionalni prodajni pristup. Vi i Greg
razgovarate i spominjete da ste razmisljali o putovanju u Grcku za sledeci odmor. U stvari, vec
dugo razmiSljate o tome. To je sve Sto Greg zna.

Pretpostavimo da Greg kaze: ,|z onoga Sto ste mi rekli, oCigledno je da ste ovo putovanje odlagali
prilicno dugo. Znate §ta? Zaista mislim da je vreme da krenete na to putovanje. Srecom, imamo
ba$ putovanje za vas. Imamo tri opcije i siguran sam da ¢e vam jedna od njih odgovarati. Prva
opcija je na$ najpovoljniji paket. To je 4.695 dolara, a ukljuCuje avionske karte, 10 dana i devet
nocenja u Grckoj. Druga opcija je 6.300 dolara, a to je 12 dana i jedanaest noci, pa ¢ete malo vise
vremena provesti u istrazivanju. | tre¢a opcija je na$ deluks paket. To je 7.200 dolara, pruza vam
14 dana i 13 nocenja, a ukljucuje putovanje kroz klasicne grcke ruSevine, poput Akropolja, koje
vodi kvalifikovani vodi¢. E sad, koju biste od ovih opcija Zeleli - jedna, dva ili tri?

Zaustavimo se za trenutak na ovom konkretnom primeru da postavimo vazno pitanje. Ako ste
potencijalni klijent, kako se osecate sada?

Budite iskreni. Osecate se prodato. Pod stresom se i viSe nego pod malim pritiskom. Osecate se
kao da se radi samo o prodavcu, a ne 0 vama. Ne osecate se dobro zbog toga i Zeljni ste da
izadete Sto pre iz ovog razgovora.

Koji je najjednostavniji, najmanije rizican nacin za to? Jednostavno, klimnucete glavom i reci nesto .
poput: ,Sve to zvuCi vrlo zanimljivo. Znate Sta. Dozvolite mi nekoliko dana da razmislim o ovome i
javicu vam se."- tradicionalni odgovor ,Razmislicu®“.

ODVEDITE SVOJU PRODAJNU PREZENTACIJU

od ,,Razmislicu” do
svioram ovo da imam!” *

You
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DRUGACIJI PRISTUP

Sada pretpostavimo da vodite sasvim drugaciji razgovor, sa potpuno drugacijom dinamikom. Vi i
Greg sedite zajedno na kafi. Vi ste samo dva prijatelja koji se druze, a Greg je sluCajno turisticki
agent. U razgovoru spominjete da ve¢ godinama razmisljate o odlasku na neki lep odmor, ali to jo$
uvek niste uspeli da ostvarite.

Pretpostavimo da bi Greg rekao: ,Pa, pretpostavijam da je to verovatno teSka odluka. Da li je jedna
od stvari koja vas koCi to da Cete potroSiti novac? “

| pretpostavimo da kazete Gregu da je jedan od razloga zbog kojeg ste suzdrzani taj Sto vam se Cini
da mnogo novca troSite na sebe. Imate dosta uStedenog novca, ali se nekako osecate loSe da
potroSite puno na godisnji odmor, na nesto Sto Ce trajati samo nedelju ili dve.

A onda pretpostavimo da Greg kaze, ,U redu - a, da novac nije prepreka i da imate neogranicenu
zalihu novca, gde biste isli?*

U momentu odgovarate: Grcka.

Greg odgovara, ,Mm...to je zanimljivo. Postoji li nesto Sto vas vuce bas u Grcku? Nesto vas posebno
priviaci?

| kazete Gregu da ste godinama, Cak i decenijama, bili fascinirani grckom istorijom i mitovima.
Odiseju ste procitali desetak puta. | procitali ste svaku knjigu o drevnoj Grckoj do koje ste mogli da

se dokopate. Sebe smatrate ambicioznim istoriCarom starogrcke kulture i drutva. Svaka slika .
drevnih grckih ruSevina koju ste ikada videli uverava vas da bi ovo bilo fascinantno i lepo mesto za
posetu.

Dakle, Greg sve to prima k znanju. Onda kaze: ,SluSajte. Da li bi vam smetalo ako bih vam postavio
jedno licno pitanje?*

Kazete Gregu da slobodno pita, i pratite $ta Ce se dogoditi.

A Greg kaze: ,Pa, iz naSih proslih razgovora znam da ste profesionalac i da ste prilicno uspesni u
svom polju. Ne mogu se ne zapitati - postoji i mozda neki osecaj krivice vezan za troSenje novca na
sebe? Da li bi to mogao biti deo razloga zbog kojeg se kolebate oko ovoga?® .

—nastavak na strani 6
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Razmislite na trenutak, a onda kazete, da, moguce je da je krivica faktor koji odlaZe ovo. Ranije to
niste posmatrali iz tog ugla, ali to je definitivno nesto $to bi moglo da vas sputa. UStedeli ste dosta
novca, ali nikada ranije niste sebi priustili ve¢i godiSnji odmor. Mama vam je uvek govorila da
novac ne raste na drvecu.

Tada vas Greg pita: ,Samo iz znatizelje - da li ste ikada potroSili vecu koli¢inu novca na nesto Sto
je bilo samo za vas? Ne govorim o neCemu funkcionalnom, poput automobila ili kuce, ve¢ o
neCem znacajnom Sto je bilo iskljucivo za vaSe uzivanje. Da i ste to ikada uradili?

DUBLJI RAZGOVOR

Razmislite: razgovor u kojem Greg pokuSava da vam sve saspe kroz tradicionalni model prodaje:
kvalifikujte lako, zatvorite teSko. Potencijalni Klijenti pokuSavaju da Sto pre pronadu izlaz iz toga.

Nasuprot tome, razgovor u kojem je Greg prijatelj koji je slu¢ajno turisticki agent i koga nije briga

hocete |i neSto kupiti, ali je tu da vas podrzi dok utvrdujete relevantne Ginjenice 0 sebi i svojoj

situaciji, je Sandlerov prodajni model: Kvalifikujte teSko, zatvorite lako. Primetite da je taj drugi ..
razgovor jedini gde Gete se verovatno osecati dobro kada delite vazne informacije sa Gregom.

| da, to je bilo kvalifikovanje koje se deSavalo ili je bar pocCelo da se odvija u tom drugom

razgovoru. Medutim, sada treba shvatiti da u oba ova razgovora jo$ uvek niste bili emocionalno

spremni za prezentaciju. Razlika je u tome Sto je u tradicionalnom modelu Greg bio obucen da

ignoriSe tu realnost. A u Sandlerovom modelu, Greg je potpuno svestan te realnosti i podrzava

razgovor koji treba da prethodi onom momentu u kojem Greg moze da razmisli 0 tome da vam .
nesto ponudi.

To se mora dogoditi pre prezentacije. | preciznije, mora da pokrije tri elementa.

6COOO
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PRVI KLJUG ODLICNE PRODAJNE PREZENTACIJE:

OTKRIVANJE BOLA

Idemo do prelomne taCke. Ako smo spremni za prezentaciju, to znaCi da smo u pazljivom
dijagnostiCkom procesu uradili tri klju¢ne stvari, kao da je ovo lekarska ordinacija i procenjujemo
pacijenta. Prva od tih stvari je ono Sto mi u Sandleru nazivamo ,otkrivanje bola“.

OTKRIVANJE BOLA

Dobrim pitanjima pomazemo potencijainom klijentu da otkrije
moguce probleme i pomaze mu da napravi razliku izmedu
stvarnog problema i simptoma tog problema. Otkrivamo da li
problem mozemo reSiti i da li je potencijalni klijent motivisan za
reSavanje.

U osnovi koristimo efikasno ispitivanje kako bismo istakli moguci
kontrast izmedu toga gde je potencijalni kupac trenutno i gde on
ili ona zeli da bude. Na primer, u primeru godiSnjeg odmora Koji
smo upravo imali, Greg bi mogao otkriti da ste frustrirani istori¢ar
koji oduvek sanjao o poseti Grckoj. Greg bi mogao da istakne
kontrast izmedu scenarija da odustanete od svojih Zivotnih Zzelja
zauvek - i scenario kako rastete kao osoba tako Sto Cete naucCiti za
promenu da troSite novac na sebe i priustiti sebi ono $to vas
zaista najviSe zanima.

Evo vazne stvari koju treba zapamtiti: bol ve¢ mora postojati kod
potencijalnih klijenata da bismo izveli prezentaciju. Ne mozemo ga
stvoriti. Ako ne postoji emocionalna potreba da osoba prede sa
mesta na kojem se trenutno nalazi na mesto gde Zeli da bude, ne
iznosimo nikakve ponude.

,EV0 velike stvari koju treba zapamtiti: da
bismo izveli prezentaciju, bol mora vec da
postoji kod potencijalnih klijenata.”
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DRUGI KLJUC ODLICNE PRODAJNE PREZENTACIJE:
IDENTIFIKOVANJE BUDZETA

Druga stvar koju moramo da pokrijemo u razgovoru pre prezentacije je razuman dogovor 0
spremnosti i sposobnosti druge osobe da potroSi novac na reSavanje problema. Postoje i drugi
resursi koji takode mogu doci do izrazaja - politiCki kapital unutar organizacije te osobe, recimo ili
vreme - ali obiCno je novac najvazniji element koji treba pokriti u ovom delu razgovora.

Mnogim prodavcima je neprijatno da direktno razgovaraju o novcu i izbegavaju da se bave tom
temom sa potencijalnim Klijentima. Sve to znaCi da verovatno postoji ,smece“ u glavi kojeg Ce
morati da se rese.

U ovom scenariju, Greg bi trebalo da kaze neSto poput sledeceg: ,Znate, putovanje u Grcku bi
moglo koStati mnogo novca. Zasto ne bismo odvojili nekoliko minuta i razgovarali o tome Sta ste
voljni i sposobni da uloZite u sebe zarad putovanja u Gréku. Moglo bi se ispostaviti da putovanje u
Grcku i nije najbolja opcija za vas.”

Kada identifikujete raspolozivi budzet, vazno je sagledati i ono Sto osoba Zeli da potroSi i ono

koliko je u mogucnosti da potrosi. Mozda biste bili voljni da potroSite 15.000 eura na to putovanje ..
u GrCku, da imate tolika sredstva, ali to ne mozete

uciniti jer na svom bankovnom raCunu imate samo

2.000 eura. Ponekad moze biti upravo suprotno: na

odmor mozete potroSiti 15.000 eura - postoji

dovoljan prihod - ali iz nekog razloga ne zelite da

potrosite vise od 2.000 eura.

Dakle, ako je Greg prodavac, mora da vodi pazljivu,
ali direktnu diskusiju sa vama o novcu. Treba da zna
koliko je toga zapravo dostupno. Kada Greg to sazna,
moze pomoci obojici da shvatite da li se stvari koje
Zelite postici mogu uciniti za toliko novca. Nije stvar u
tome da li Cu ja dobiti viSe novca ili vas nagovoriti da
potroSite viSe novca. Greg samo pokuSava da uskladi
ono Sto ste voljni i sposobni da potroSite sa onim Sto
pokuSavate da postignete. Ako Greg nema te
informacije ili ne moze da ih dobije, ne bi trebalo da
daje ponude.
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TRECI KLJUC ODLICNE PRODAJNE PREZENTACIJE:
RAZJASNJENJE PROCESA DONOSENJA ODLUKE

TrecCa stvar koja je Gregu potrebna pre nego $to prede
na prezentaciju je apsolutna jasnoca u vezi sa nacinom
na koji Cete doneti odluku.

Da li ¢ete samostalno doneti odluku o odlasku
u Gréku? Da li postoji supruznik ili partner koji
¢e uCestvovati u razmatranju? Kada ce se
doneti odluka? Da li je to neSto o Cemu Zelite
da se odlucite u narednih nedelju dana ili je
to neSto dugorocnije? Da li Cete ici u joS tri

turisticke agencije ili ¢emo zajedno, iskljucivo
vi i ja zavrsiti ovo? Koji Ce biti vasi konacni
kriterijumi za donoSenje odluke?

Greg ima pravo - i odgovornost - da sve ovo shvati

pre nego Sto se izvede prezentacija. Opet: Ako

nemam ove informacije ili ne mogu da ih dobijem,
ne dajem ponual.

RAZJASNITI PROCES
DONOSENJA ODLUKE -

You
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JESU LI TO TRI ZELENA SVETLA?

Ako znam sve tri stvari - problem koji imate, a mogu da ga reSim, vas budzet i va$ proces
donoSenja odluka - i ako se oboje slozimo i sve tri stvari se poredaju, onda imam tri zelena svetla.
Zvanicno sam vas kvalifikovao za potencijalnog klijenta. Da, mozda je trebalo vremena da
stignemo ovde, ali setite se koji je na$ princip delovanja: ,Kvalifikuj teSko - zatvori lako*“.

Kad jednom dobijem tri zelena svetla, tada je vreme za prezentaciju. Ako nemam tri zelena
svetla, onda nije vreme za prezentaciju. Zaista je tako jednostavno.

Ovaj kratak pregled moze se razlikovati od onoga Sto ste navikli da radite sa svojim potencijalnim
Klijentima. A ponekad je razliCito zastraSujuci - u pocetku. Ali ako sledite ovaj sistem, ono Sto Cete
na kraju otkriti je da ¢ete dobiti mnogo veci ulog ulaganjem vremena, brige i paznje neophodnih
za ,teSko kvalifikovanje“. U stvari, mnoge vaSe potencijalne klijente ¢ete na kraju ,zatvoriti” i pre
nego Sto stignete na prezentaciju!

David Sandler, osniva¢ naSe kompanije, rekao je: ,Najbolja prezentacija koju Cete ikada izvesti je
ona koju potencijini klijent nikada nece videti.“ Ono Sto je mislio je da kada se odluCite za
efikasno kvalifikovanje za bol, budzet i proces donoSenja odluka pre nego Sto date formalnu
ponudu, stvarate okruzenje u kojem se ljudi osecaju dovoljno ugodno da odluce da kupuju od vas
bez prezentacije ... i bez potrebe da koristite bilo kakve trikove ,zatvaranja“. Nije li to najbolja
prezentacija kojoj bi se bilo koji prodavac ikada mogao nadati da ¢e odrzati?

sNajbolja prezentacija
koju cete ikada izvesti je —
ona koju potencijaini klijent =
nikad ne vidi.”

0 SANDLERU sa preko 250 lokalnih centara za obuku Sirom sveta, Sandler je svetski lider za obuku u
prodaji, upravijanju i podrsci postojecim klijentima. Pomazemo pojedincima i timovima iz kompanija Fortune 500
da dramati¢no poboljSavaju prodaju.

www.serbia.sandler.com
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