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Svi smo culi izreku: ,,Da je prodaja laka, svi bi to radili“. Ova
fraza je istinita iz dva razloga.

1. Neverovatan potencijal prihoda koji dolazi od prodaje
zasnovane na proviziji podstice mnoge ljude da se
oprobaju u ovoj karijeri.

2. Prodaja zaista nije laka! lako se mnoge prepreke
pojavljuju i za pocetnike i za iskusne prodavce, i jedni i
drugi se mogu sloziti da imaju najviSe poteskoc¢a kod
trazenja potencijalnih klijenata.

Mnogi prodavci tvrde da je pejzaz za prospekting prepun
zamkKi. Ako niste dovoljno oprezni, mozete im i podlegi.
Medutim, Sandler je razvio Trougao Uspeha kako bi
pomogao u navigaciji ovim stenovitim terenom. Da biste u
potpunosti shvatili snagu ovog alata, morate razumeti
svaku od tri ukljucene komponente i kako se one povezuju :
jedna sa drugom. .
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www.serbia.sandler.com Kako prevazici greSke u prospektingu i povecati lager kvalifikovanih kontakata 1



A Oy

PonaSanje se Cesto posmatra kao neciji nacrt za uspeh u svetu prodaje.
Izgleda prilicno jednostavno, zar ne? Moze biti, ali prvo morate preci tri
ograniCavajuce greske.
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GreSka u ponasSanju #1: Nepravilno upravljanje vremenom.

Uspesni prodavci odrzavaju pravilan raspored obaveza. Time g ?

blocking je koncept upravljanja vremenom koji vam omogucava da

ostvarite svoje dnevne i nedeljne zadatke i da napredujete u svojim

cilievima. Kljuc je u tome da raspolozivo vreme podelite na blokove, @
tokom kojih Cete se koncentrisati samo na jednu aktivnost bez

obzira koja je u pitanju. Na ovaj nacin Cete videti kako tretirate

svoje vreme sa Klijentima, u odnosu na vreme koje odvajate za

sebe. Ako ne organizujete dobro raspored, mozete dozvoliti prekide
i ometanja onda kada to ne biste smeli da dozvolite.

Ako odrzavate pravilnu orijentaciju u rasporedu, ne dozvoljavate
da vam smetnje prekidaju vreme trazenja potencijalnih klijenata,
bas kao Sto biste vreme tretirali sa svojim najcenjenijim
klijentom. Postoji velika razlika izmedu zakazivanja vremena u
vaSem kalendaru i drzanja rasporeda dodeljenog vremena. Ova
greSka se obiCno deSava zbog nedostatka discipline ili fokusa.
Ako se posvetite svom poslu i svojim ciljevima tokom odredenog
vremenskog bloka, u velikoj meri smanjujete rizik da podlegnete
loSoj orijentaciji u rasporedu.
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GreSka u ponasanju #2: Nemate cilj za smislene razgovore. %
)
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Sastanci se precesto odvijaju a da ne ostvare svoju svrhu. Kada sednete sa ',;,'
potencijalnim klijentom, trebalo bi da imate na umu cilj i ostvarite smislen ]
napredak u svakom razgovoru. Ovi razgovori treba da se vode sa donosiocima "‘3"
paad

odluka, a vas$ cilj bi trebalo da bude da oni donesu odluku o kupovini.

Nemojte se plasiti da provedete neko vreme u upoznavanju. Povezivanje,
izgradnja i jacanje odnosa sa vasim klijentom ili potencijalnim klijentom je
izuzetno vazno na duzi rok. Medutim, to ne moze biti jedino Sto se postigne
pri pozivu. Svaki poziv treba da ima agendu i ishod. Na primer, ako je agenda
da se upoznate i vidite da li postoji uklapanje, onda odlucite da odredite
naknadni poziv ili da se na osnovu vaSeg razgovora na kraju razidete.

GreSka u ponasanju #3: Ne pridajete vaznost zakazivanju prvih sastanaka. O O

Kada je u pitanju placanje provizije, ponekad je ugodnije pozvati velikog
trenutnog Kklijenta nego otvoriti razgovor sa novim potencijalnim klijentom
koji moze, ali ne mora da dovede do posla. lako su oba vazna da biste
postali uspesan prodavac, obicno, ako se ne bavite novim poslovima,
vaSe ukupno poslovanije Ce stati ili poCeti da se smanjuje. Pridavanjem
znacaja zakazivanju prvih sastanaka sa potencijalnim klijentima,
pomazete svom poslu viSe nego da se fokusirate samo na klijente koji
vec postoje u vaSem spektru jer novi posao donosi nove preporuke,
mogucnosti i informacije u vas pipeline.

Kao Sto ce vam reci i veterani prodaje i poCetnici, prodaja je tezak | |

posao. Morate uciniti mnoge stvari na pravi nacin i smanijiti greske | 1]
koje pravite ako zelite da budete uspesni, a vase nedeljno ponasanje DDV
nije izuzetak. lako je teSko, ako mozete da odrzavate pravilnu N

orijentaciju u rasporedu, fokusirate se na smislene razgovore i
zakazete nove sastanke, znatno ¢ete povecati svoje Sanse za uspeh.

| fIv]inJ&]o

Kako prevazici greSke u prospektingu i povecati lager kvalifikovanih kontakata 3




A

%

Uspeh se nalazi u vasoj glavi. To su vasi pogledi na svet. Stav je vas sistem
verovanja, odreduje kako se ponasate i to na kraju utiCe na vase rezultate.
Ba$ kao i sa ponaSanjem, vrlo je lako imati zamagljen pogled na svoj stav i
postupke. Postoji nekoliko uobiCajenih mentalnih zamki u koje prodavci
upadaju kada se bave prospekting aktivnostima.

Zamka za stav #1: Imati nac¢in razmisljanja o nestasici i ne okretati
dovoljno ,,masinu sa gumenim bombonama*. %@
(@)
N
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Moracete da zaronite u svoju mastovitu stranu za ovo. Formirajte
mentalnu sliku masine sa gumenim bombonama - ba$ poput one koju
biste videli u prodavnici igracaka. Kugla je ispunjena crvenim, plavim,
zelenim, Zutim i ljubi¢astim bombonima. Zelite zelene gumene bombone
jer su to vas omiljeni ukus. Okrenete rucicu jednom i crvena bombona
iskoCi. Dajete je svom mladem bratu. Okrenete ponovo, i izlazi ljubiCasta.
Nju bacite. Ipak, i dalje ga okrecete, znajuci da ¢e uskoro doci zelena.
Zelena bombona iskoCi iz treCeg pokuSaja, ubacite je u usta i uzivate.

Svet prospektinga moze da funkcioniSe bas kao ova masina sa
gumenim bombonama. Ako su vasi idealni potencijalni klijenti zelene

gumene bombone, nastavite da okrecete rugicu dok ne izadu. Sto %

viSe trazite, to su vece Sanse da dodete do idealnog klijenta. Ipak,
svesni ste toga da nece svi sa kojima ste u kontaktu biti zelena

bombona. Da bi ova teorija funkcionisala za vas, moracete da znate
kako izgleda idealan potencijalni klijent u vaSem poslu. Ko je vaSa @{E
zelena bombona? Ako ne dobijate odgovarajuce potencijalne Klijente,

samo ponovo okrenite rucicu i sacekajte da vasa zelena bombona ﬁ Q @ @
iskoGi.
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Zamka za stav #2: Verovanje da niste vredni vremena svojih klijenata.

UspeSna prodaja ima mnogo veze sa pozitivnim nacinom razmisljanja. Ako
se osecate inferiorno ili kao da Cete gubiti vreme svojih klijenata, verovatno
hocete. Pre nego S$to budete od vrednosti za svoje klijente ili potencijalne
klijente, morate znati svoju sopstvenu vrednost.

Razmislite o robi ili uslugama koje pruzate — da li su u proSlosti bili
korisni klijentima? Ako je tako, prihvatite da dodajete vrednost onima sa
samopostovanje. Imate jednak poslovni status sa svojim kupcem.
Nemojte da vas uplasi izvrSni direktor — takode zasluzujete da
razgovarate sa osobom najviSeg ranga na strani kupca bez obzira na
vasu titulu.

Zamka za stav #3: Pustate svom egu da promeni vase dono$enje odluka.

Pre nego Sto poCne sastanak sa klijentom ili potencijalnim klijentom,
proverite se. Ne pokuSavajte da pokazete koliko ste pametni tako Sto
Cete dominirati razgovorom. Postavljajte pitanja i otkrijte njihove
bolne tacke.

Ego ne utiCe nepovoljno na vas samo jatanjem vaseg
samopouzdanja. Nekada pojedinci ne zele da rade prospekting jer
su nesigurni i plase se da ce se osramotiti pred potencijalnim
klijentima. Vazno je razumeti da je ovo deo procesa. GreSicete i to
je sasvim prirodno. Ne dozvolite da vas ego stane na put vasoj
posvecenosti prospektingu.
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Ako su ponaSanje i stav nacrt i sistem verovanja u kojem postoje prodavci,
onda je tehnika nacin na koji oni obavljaju svoj posao. Tehnika je ono §to
kazete i kako to radite. Radnje i reCi koje koristite da biste imali pozitivan
ishod. lako je vodena razli¢itim pravilima, ako ste nedisciplinovani kada je u
pitanju tehnika, mozete imati isto toliko negativnih efekata kao i loSe
ponasanje i stav.

Neodgovarajuéa tehnika br. 1: Nemate pripremljene dijaloge za razgovor.

Prodavci bi trebalo da imaju nekoliko spremnih stvari, a jedna od
njih su zapisini dijalozi. Ovo su reci i fraze koje koristite u odredenoj
situaciji. Trebalo bi da budete u mogucnosti da predete na ispravan
tok razgovora u trenutku, bez obzira na scenario. Trebalo bi da
imate unapred odreden jezik koji ¢e vam pomoci da prevazidete
primedbe i koji vodi ka odlukama o kupovini sa bilo kojim klijentom
ili potencijalnim klijentom.
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Neodgovarajucéa tehnika #2: Biti nepripremljen za prodajne pozive.

—
Poziv koji dobro pocne obi¢no se dobro zavrSava. Produktivni prodajni —
razgovori su zasnovani na uce$cu obe strane. Cim stupite u kontakt sa O

—

potencijalnim klijentom, Zelite da pokrijete svrhu sastanka i proverite
kako Cete nastaviti sa oCekivanim trajanjem vaseg zajednickog vremena. —— >
Cim se to uspostavi, odredite osnove vaseg poziva i teme koje Zelite da

pokrijete. Ovo ¢e vam omoguciti da budete sigurni da Cete proci kroz sve

Sto ste Zzeleli i dace vaSem sagovorniku mogucnost da zna zasto se

krecete putem razgovora koji radite.

Nepravilna tehnika #3: Neuspeh da se otkrije bol.

Najbrzi nacin da pomognete vasim klijentima je da otkrijete njihove

bolne taCke i pruzite reSenja. Suprotno tome, ako ne shvatite koje

su to bolne tacke, osudeni ste na borbu od samog pocetka. Ako se

borite da udete u ove razgovore sa svojim Kklijentima ili potencijalnim

klijentima, zamislite sebe kao ,doktora prodaje“. Morate postaviti

dobra pitanja svojim pacijentima (klijentima) da biste utvrdili Sta ih

muci. Nikada nemojte prepisati reSenje pre nego $to potpuno

razumete simptome. @ ©0o

Kako prevazici greSke u prospektingu i povecati lager kvalifikovanih kontakata 7




Tri komponente — ponaSanje, stav, tehnika — kao Sto je pomenuto su temel;
Sandler® Trougla Uspeha, ali nisu jedini koji doprinose uspehu. Svaka od tri
strane je povezana jedna sa drugom putem specificnih metoda.

PREDANOST povezuje pona$anje i stav.

Ova veza se odnosi na odrzavanje lojalnosti vaSem cilju u suocavanju sa
nedacama. Odredite Sta vas pokrece da budete uspesni i nastavite da se
podsecate na ovo dok se krecete kroz uspone i padove u prodajnoj karijeri.

UBEDENJE povezuje stav i tehniku.

Ovo je odluka da Cvrsto stojite na nogama i ne pomerate se osim ako
pozicija nije od obostrane koristi za vas i klijenta. Pre nego Sto se ukljucite
u proces prodaje sa bilo kim, odredite Sta ste i Sta niste voljni da napravite
kao kompromis.

DOSLEDNOST povezuje tehniku i ponasanje.

Ovo je redovna uskladenost sa planom koji ste osmislili i koji sprovodite.
Drugi nacin da se ovo kaze bio bi ,vezbom do savrSenstva“, ali ovo se
proteze dublje od pukog prolaska kroz pokrete. Morate svim srcem
verovati u svoj proces i odrzavati ga sa strascu da biste bili zaista
uspesni.

TEHNIKA
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Trazenje potencijalnih klijenata moze biti zastrasujucéi zadatak za svakog
prodavca, ali je imperativ ako zelite da vasa karijera raste i razvija se na
najviS§em nivou. Prate¢i Sandler® Trougao Uspeha i odrzavajuéi
odgovarajucée navike u vezi sa vasim ponasanjem, stavovima i tehnikama,
mozete izbeci zamke u koje moze upasti prose¢an prodavac. Da biste
uzivali u joS veéem uspehu, ukljuéite majstorstvo predanosti, ubedenja i
doslednosti i bicete na dobrom putu da redefiniSete nacin na koji dodajete
potencijalne klijente u svoj levak.

0 Sandler Treningu

Sa preko 250 lokalnih centara za obuku Sirom sveta, Sandler je svetski lider u
prodaji, menadzmentu i obuci za korisniCku podrSku. Pomazemo pojedincima i
timovima od kompanija sa liste Fortune 500 do nezavisnih proizvodaca da
dramati¢no poboljSaju prodaju, uz smanjenje operativnih i liderskih frikcija.
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