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sandler Trening® je kompanija sa pedigreom.

°re ©0 godinag, David sandler, kreator Sandler Instituta za Prodaju shvatio je do
Nnesto Mora da se men|a: tradiciondlina prodajd kakva se tada koristilg,
postala |e prevazidena | zastarela.

/0Sto? Zato sto |e | konkurencija koristl | na ta] nacin, KUpPCI Su Nauclli sve o
NaMa ~ postall smo preadvidivi,

2ocell su da nas kontrolisu, ucenjuju I manipulisu.

/ato je David sandler snvatio na vreme dd ako vidimo da neko radi slicno |l
ISto, miI treba da stanemo momentalno | radimo nesto drugo. | tako |e Nnastao

verovatno najinovativnijl I najtrazeniji trening program za profesionalnu

orodaju: sandler Sistem Prodajcn.

Sta ga ¢ini tako jedinstvenim:

I. Omogucio |e prodavcima da se osecdju dostojanstveno.

2. Dao Im |e Sistem za kontrolu razgovora.
3. /Znaju unapred da li Ce biti placeni za vreme koje izadvajaju.

4. Doblli su mogucnost da kvalifikuju sansu.
0. NaucClll su da prodaja nije pitanje cene, vecC pitanje licnih uveren|a.

0. PocCell su da koriste netradicionalne tehnike koje konkurencija ne pozndje.
/. Snvatill su da ne moraju da se odreknu licnog dostojanstva |
saMopostovan|a kako bi zatvorili proddju.

Sta je Sandler Sistem omogucio direktorima:

I Implementaciju Sistema za prodadju - mnoge kompanije se hvale
uvodenjem ISO standarda, medutim nedostaje najvaznijl Sistem zao

Prodaju kojI hrani kompaniju | porodice.

2. Sistem za Prodaju uskladuje ocekivan|a Vrna kompanije sa srednjim

enadzmentom | prodajom.
3. Citava kompanija dobija jedinstven re¢nik i jedinstven nastup kod kupaca.



3z 0zira da | ste bankar, proddjete osiguranje, automaobile, farmaceut ko|l

rdzgovara sa doktorima, iInZzenjer kojl nudl kompleksne projekxte, advokat i

revizor kojl treba da obnovi ugovor, postavite sepi sledeca pitanja:

- Cesto mi se desSava da se osecam kao Besplatni Savetnik gde me
potencijalni kupac iskoristl” za vazne informacije 1 zavrsi posao sa drugim.

- NajcescCi ishod sastanka je: cuéemo se, posaljite nam ponudu, Sto me
UZASNO nervira.

- Skoro stalno me ucenjuju popustima koje cesto dajemo kako bl doblll posdo.

- Tesko mi |e da zakazem novl sastanak | kalendar mi je prazan!

- Stalno se pitam koliko novca ostavijam na stolu kojl uzme neko drugi?

- Prodajni ciklus |e Cesto predugacak | troSim puno vremena Nad pozivanje ljudi

KO|I postaju nedostupni!

- Cesto idem na sastanke na kojima sam izgubio vreme i energiju.

- Ne znam kako da kvalifikujem sastanak | unapred znam da li Cu bitl placen?

- Ja sam direktor ili viasnik i vidim sansu, a moji ljudi izgovore: kriza je, ljudi
nemaiju para, trziste je palo, konkurencija ima bolje cene....

- Trosim vreme | znanje Na pravijenje ponuda, d U dubini duse znam dad prvo
idu kod konkurencije na sto.

- Naplata potrazivanja je konstantan proplem, ali ne znam kako dd se 1zborim?

- Osecam da na trzistu ima dosta novca i novih klijenata, ali nemam Sistem

za trazenje kvalifikovanih kupaca-

Daokle, ukoliko osecate ove bolne simptome, postavite sebi sledece iskreno
pitanje: Koliko ¢esto oseéam ove probleme? Ako je odgovor vise od dva putag,
Mozemo reCl da vam se desava Sistemski problem.

Sistem izbacuje gresku | trazi resetovanije jer Ima tendenciju konstantnog
ooNaAvijanjd | trazl resenje pravog uzroka problema.

All, ko mI moze pomoci u tome?



Sta je problem sa Tradicionalnom prodajom?

Tollko dugo Je u upotrebl dd vas KUpCl savrseno poznaju | kontrolisu. Kako
znate da vas kontrolisu? Tako sto ste veC na drugoj| strani Citanja ovog
kataloga jer osecate bolne simptome sa prethodne strane. Ali, nemojte se
osecatl lose zbog toga. Kupcl imaju savrsen sistem kupovine koji je kao
neresiva enigma za ljude 1z prodaje. Ko je NaucClo kKupce dad Nnas Kontrolisu |
Manipulisu? HM, Pa Mi | konkurencija. Kada mi | konkurenclja koristimo tennike

KO|e suU predvidive, tesko |e Imatl proddjni sastanak Na Istom nivoul.

Kakayv je klijentov sistem kupovine?

HoCe sve moguce informacije od vas. Zasto? Zato sto zna da su vredne | do

SA N|IMa Moze dd ,pregovara” sa konkurencijom. All zato skriva svoje
iINnformacije - ne zeli da bude iskren sa vama. Na kraju se nece obavezati na

pilo kakav ishod, koji vi zeljno iIsCekujete, | nestace - postace nedostupan. Koo
Add |e USao u program za Zastitu svedoka”

DA |l KUpcClH lako dobijaju sve sto In zanima? Naravno! Ko In je naucio da se

tako ponasaju? Pa, mi samil Zasto kupci koriste svo| sistem kupovine?

°a, zato sto savrseno funkcionisel

Nije stvar u tome sto necCete ostvariti prodadju, vec sto cete | sutra verovatno

Jraditl Isto ponasanje, a ocekivacete drugacije ishode! To |e pitanje kojim se
U Sandler-u dosta bavimo, d Koje se tice vaseg prodajnog zdravija.

DA |l osecate zelju da preuzmete kontrolu nad sopstvenom karijerom?



Ako Trazite KratkorocCni Tradicionalni Trening Prodaje, Verovatno Ovo i Nije
Za Vas!

Predsednicki Klub® nije jednodnevni, dvodnevni ili kratkotrajni seminar koji ce

ponuditl jeftina resenja sa kliseiranim porukama koje Ce vas drzatl
,Nadahnutog” na dan il dva.
To |e kontinuirani = ojacavajuci program, U kojem cete ojacavati licna

Uverenja kroz promenu Ponasanja i ucicete Tehnike, (ali ne tradicionalne),
Koje ce vam dati ostrinu | prednost u odnosu na druge.

Ne zaboravite da |je proddja nauka. Primen|iva nauka. Zasto? Zato Sto vi niste

U poslu prodaje, vl ste u poslu sa ljudima, d ljudl Imaju svoje dinamicke

zakone po kojima donose odluke u odnosu na sopstvena osecan|a u
rdzgovoru sa vama Il u odnosu Na okruzenje u kojem se nalaze.

Sandler Trening®

Ne zaporavite da odrasli judl uce drugacije. Ljudl vole da uce po malo, al
Konstantno. Male - iInkrementalne promene, dovode do velikin. Ljudi ne vole
celodnevne treninge. Ljudi u prodajl ne postizu polje rezultate jer su na nivou
uverenja koja In blokiraju, a shodno tome takve | tenhnike koriste. Zasto ljudi

Koriste tradicionalne tennike? Zato sto su lake za upotrenu | ne traze nikakvu
odgovornost.

U Predsednickom Klubu® dobicete fantasticnu podrsku jer vase clanstvo |e
nasa odgovornost-jednostavno morate postati bolja osobal Clanstvo u
kKlubu ce vam pomocCi da shvatite da iskustvo koje imate mozda upravo radl
orotiv vas, a da ste u zapludi da |e suprotno!

www.go.sandler.com/serbia



Preuzmite Kontrolu Nad Svojom Sudbinom

Cesto smo skloni da snove pokusamo da osvojimo na precicel Ali u prirod
ne postoje kraci putevi - sve se desava kroz delovanje uzroka | posledice.

Takav |e I uspen u prodail.
AKO zelimo da oviadamo bilo kojom vestinom, potreibno je vreme.,

30S KAO | U prirodl gde se sve pojave odvijdju kAo proces, tako je | sa nasim
ucenjem - licnim | profesionalnim.
Sta céemo postati, najvise zavisi od nas i nasih odluka u Zivotu.

Mozdd |e sad trenutak da u vasim karijerama | Zivotima donesete |ednu
takvu odluku.

DA I ste spremni da se posvetite dugorocnom ucenju?

DA I ste spremni da znanje pretvorite u Instinkt?



Pred vama su 16 Sandler Modula® koji cine Predsednicki Klulb, modula koji ce

vam zauvek promenitl zivot | vasu karijeru.

/ASto |e potreban Sistem za proda|u?

Otkricete zasto |e potreban Sistem za prodadju | zasto Na taj nacin smanjujete
sistemski rizik poslovanja. ShvatiCete kako nesvesno pomazete kupcima da
vas kontrolisu | kako da preuzmete kontrolu.

VI niste u poslu prodaje. Vi ste u posliu sa ljudimal Ne trudite se da prodajete.
Naucite kako se stvara odnos U odnosu Na tradicionalne prodavcee.

Razumecete ono sto Sandler vec 50 godina Cini najpozeljniju kompaniju zo

razvol ljudi, a to je vrhunsko zndnje o ljudima. Postanite student Ljudske

Dinamike, nauke o coveku. Nauclite da vas ljudi postuju, da vas tretiraju Nno
jednakom nivou, | nikad necete iImati problem sa cenom.

Naucite da Prodate Danas, a Savetujete Sutra!

Sta ljude u prodaiji najvise frustrira? Verovatno kad im kazu: cucemo se,

posaljite nam ponudu. Ne budite vise nikad Besplatni Savetnik | osigurajte se

da prvo dobljete potvrdu da ste proddall, | tek onda date prezentaciju!
Naucite kako da pravite mentalno-psinoloske dogovore sa ljudima gde cete
se zajedno dogovoriti kako da zavrsite sastanak.

Strategijo postavljanja pitanja (Reversna psihologija)

Ljudl samo donose odluke racionalno, all kupuju emaotivno. Zato, naucite
vrhunska pitanja koja ce vam pomoci da dobijete emotivnu zrelost | hralbrost
dad Ih postavijate. Zasto |e to vazno? Zato sto su ljudskl dunoki motivi dulboko
skriveni, a za to vam trebaju emotivna hraprost | tennike.

Kvalifikujte sansu - Naucite da istrazujete Bol!

DA I ste razmisljall da kupcl ne znaju da kupe vas proizvod? Jer da znaju, ne
oI Nikad trazili ponudu vecd bi bili vrlo iskreni | otvoreni. Al nisy, jer su vecinu
vremenda u gardu. Zasto? Zato sto dolazite 1z prodaje. | bez oozird Koliko se

oretvarall da ste ,savetnici” | slicno, znaju da hocete njihov novac. Naucite

Kako da dodete do njihovog bola | ucinice sve da ga se resel



Kvalifikujete Sansu - saznaijte Budzet!
Verovatno najvece psinolosko opterecenie koje Nosimo U prodajnom

rdzgovoru jeste kada pricamo © noveu. Najjace psinoloske negativne poruke

O novcu smo doplll od roditelja. Te poruke nas kontrolisu Citavog Zivota | zato
IMamo velikl otpor dd pricamo uspesno O NOVCU.

Naucite mocan koncept razmisljanja o novcu I mocne tehnike o budzetu-
Nnaucite kako da unapred znate da li Cete biti placeni?

Kvalifikujte sansu - saznajte Proces Donosenja Odluke.

Kada ste saznall Bol | Budzet, treba da znate da Citav trud | napor mogu it
Uzaludni ukoliko razgovarate sa osolbom koja nema autoritet | moc da
donese odluku. Saznajte kako da se krecete u kompleksnim organizacijamad
gde su kompleksne odluke.

AkO zelite da razgovarate sa Predsednikom koji Ima moc, postavite sebl

Iskreno pitanje: Da li ja Imam Ponasanje, stav | Tennike koje me mogu

podrzatl U razgovoru sa Njim?

Napravite samo formalnu Prezentaciju |er |e prodajd veC napravijiena.

DA I zelite da napravite prezentaciu od milion dolarad | jurite sagovornika zo
odluku? Verujem da ne. Neka to konkurencija | dalje radl.
Naucite da pre prezentacije veC imate osiguran posao.

Ne zapooravite pravilo: Proda Danas, a Savetu| Sutra!

Imajte Sistem za Trazenje Potencljalnin Kupacal

AKO posto|l | jedan ozbilljan razlog zasto ostavijamo puno Noveca Na stolu kojl
UzIMma konkurenclja, onda |e zoog nedostatka Sistema za trazenje novin
Kupacda. Naucite da kreirate sopstveni Kuvar za Uspehn. To |e vas recept za

ono $to Zelite da postignete. Sta je uspeh kompanije u prodaiji? Pomodi

svakom prodavcu da ima svoj Licni Kuvar za Uspehn kojim ostvaruje liche

Clljleve u kompanijl + Kuvarl ostalin prodavaca | racundjte na probijanje
polanova prodale.

Kako zakazivati kvalifikovane sastanke?

Naucite kako da telefonom pozivate direktore, viasnike, | druge, kako da ne
zvUcite kao pretnja | kako da idete na sastanke za koje znate da mozete
Nnapraviti proddju. Naucite kako da zndte da ne gubite vreme na sastancima

KO|I nisu kvalifikovani.



stav, Ponasanje | Tehnike! Hm, tri elementa koja Cine Predsednika.

AKO smo ambiciozni da zovemo Predsednike kompanija koji Imaju moc

odluke Il pllo koje druge donosioce odluke, moramo Imati Stayv, Ponasanje |

Tehnike kojim ¢e nas drugl postovatl. Profesionalna prodaja moze bitl

oKrutna I moramo nauciti druge da nas postuju. Naucite da lagano podizete

Uveren|a, Produktivno Ponasanije | Tennike na mMnogo VISI NIVO.

/AQStO SMoO programirani Na neuspen do 6-te godine zivota?

Verovatno jedan od najupecatljivijin modula u Sandler®-u, koji ucenike
definitivno ne ostavlja ravnodusnim. Naucicete zasto smo programirani Na

neuspen od strane nasin roditelja. Problemi sa cenom, ucenama,

ponudama, Besplatno Savetovan|e, nedostatak kontrole u razgovoru |e
posledica roaditeljskin stetnin traka koje nosimo citavog zivota. Naucite Kako

da postanete svesni tin traka | kKako da In stavite pod kontrolu. Dok ne resite
ove mocne trake, | dalje cete ponavljati predvidive obrasce ponasan|a.

DA | Imate zivotne-privatne clljeve koje ste umetnull u poslovne?

KAKO prepoznatl ponasanije koje nije produktivno | eliminisati ga? Kako pravitl
NOVO produktivno ponasanje koje me vodi do uspeha? U stvari, ko ce mi
DOMOCI U tome? | zato, govorimo o vasem ucitelju koji vas vodi | koji postaje
odgovoran za vas. Vas sandler® trener dace vam vodstvo | siguran put dd

ne zalutate.

sandler®-ovin 10 zivotnin formula za uspen!

Radite dnevno produktivno ponasanie. Spdlite mostove za solbom. Postanite
mMentalno | emotivno |jakl. Odrzavajte samopostovanije. Napravite sopstvenu
grupu za podrsku. Koristite znanje o proizvodu U malm kolicinama. Upoznajte

Konkurenclju. Vodite Dnevnik Uspeha. Imajte Sistem zd trazen|e kupaca.

Morate Imati Sistem za Prodayju.

Negativni Reversing® = verovatno ndjmocnija tehnika Sandler Sistema®.
/apamtite: Najoolje kontrolisete razgovor kada ne kontrolisete!

Ljudi Ce se pored vas osecdati sigurno samo kada znaju da imaju kontrolu do
vam kazu ne! Naucite verovatno najmocniju tennike komunikacije ikado
smisljenu!



-.Razmislite jos jednom!

Kada se nadete na podijumu za ples, ko ce zapocetl igranku?
Z naseg Iskustvag, to |e najcesce kupac.

Prodadja se ne doblja il gubl onda kad ste poslall ponudu, pa cekate

odgovor. Il kad ste napravill prezentaciju.
°rodaja se dobija il gubl onog trenutka kada jedan drugom kazete ,Dobar

danl!’, a to je sam pocetak sastanka.

/QStO?

/Qto sto |e to trenutak kojI pokazuje Clji Sistem pratite, svoj il njegov.

AKO nemate svoj Sistem za prodaju, neminovno cete potpasti pod njegoy,

Sto Naravno | zell.

/Qto uvek pravimo izbor: Mozemo hraniti Ego tako Sto ¢ce nam sagovornik

zatraziti ponudu | nadacemo se proday, il mozemo preuzeti kontrolu | hranitl
Porodicu.

All ne mozemo | jedno | drugo.
zobor |e Vas!

www.go.sandler.com/serbio





