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UvOoD

POSTOVANI CITAOCE,

Zasto Citati ovakav Casopis? Pre svega zasto napisati? U Sandleru,
misija kompanije je jasna: da podigne nivo prodaje. A u Casopisu
Selling Power, cilj je da se liderima prodaje pruze strategije i uvidi
koji su im potrebni da poboljsaju ucinak prodajnog tima. Ovo
specijalno digitalno izdanje je dizajnirano da sluzi ovim ciljevima.
SadrZi mnostvo najsavremenijih, efektivnih strategija i taktika koje
osnazuju vas i vas tim da se takmicite i istaknete na bilo kom trZistu.
| to proizilazi iz sustinske istine, za koju drzimo da je sama po sebi
ocigledna: da je prodaja uzviSena profesija. Na stranicama koje
slede, Sandler i Selling Power dele neke od najefikasnijih,
proverenih resursa poznatih po tome sto dosledno pruzaju vrednost
vasim klijentima, vasem timu i vasoj organizaciji. To je vredna
potraga — na koju mozete biti ponosni. Verujemo da je to potraga
koja zahteva i inspirise licnu izvrsnost. Ovi ¢lanci pokazuju put.

David Mattson
PREDSEDNIK | IZVRSNI DIREKTOR
SANDLER

Gerhard Gschwandtner
OSNIVAC | IZVRSNI DIREKTOR
SELLING POWER INC.

Pogledajte kako Sandler omogucava slededi nivo uspeha osnazujudi
profesionalce u prodaji i lidere da savladaju zanat prodaje.
Saznajte vise na sandler.com.

SELLING POWER SANDLER SPECIJALNO IZDANJE 2022 | 3
© 2022 SELLING POWER. POZOVITE 1-800-752-7355 ZA DOZVOLU ZA PONOVNO STAMPANJE



www.sandler.com

NASLOVNA PRICA
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Pametan, skalabilan, naucan
Sandler se oslanja na svoje temelje da se pripremi
za narednih pola veka

MARGARET LITTMAN, SELLING POWER

Stara izreka kaze da je
neophodnost majka pronalaska.
Ako je to tacno, trebalo bi da
postoji slika u rec¢niku, odmah
pored reci ,pronalazak”,

legendarnog pionira licnog razvoja

David Sandler-a.
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Na kraju krajeva, Sandler je izmislio sistem koji je
iznedrio ¢vrstu, inovativnu, brzo rastué¢u organizaciju za
obuku zasnovanu na podacima koja jos$ uvek nosi
njegovo ime. | da, uradio je to iz nuzde.

1967. godine Sandler je bio prodavac koji je imao
problema sa prodajom koristedi standardne tehnike u
to vreme — recenice visokog pritiska kao sto je: ,Ova
cena vazi samo za danas!” Te tehnike nisu
funkcionisale. Posto su svi znali da je to poznati tekst
prodavaca, kupci su ih prozreli. Medutim, umesto da
odustane, Sandler se konsultovao sa psihologom i
zatrazio da ga nauci nekim osnovnim principima
psihologije. Mislio je da ako razume zasto se ljudi
ponasaju na nacin na koji se ponasaju, mogao bi da
primeni to znanje da poboljsa sopstvene prodajne




performanse. Ono §to je stvorio i koristio je na kraju
postalo poznato kao Sandler sistem prodaje.

To je bilo pre 55 godina, a medunarodna
kompanija Sandler sa sedistem u Merilendu koja je
izgradena od nule proéla je kroz mnoge
transformacije — u pogledu vlasnistva, strukture, pa
¢ak i imena — ali njena rana osnova u psihologiji i
bihevioralnim naukama jo$ uvek je izdvaja. Ta osnova
i konverzacijski model prodaje koji je kompanija sada
uvela u gotovo svaku industriju, je ono $to je ucinilo
Sandler najveéom organizacijom za obuku na svetu,
pomazudi profesionalcima u prodaji i nebrojenim
drugima da izazove pretvore u prilike.

Neki su skepti¢ni kada prvi put ¢uju za Sandler. U
pocetku je bio i David Mattson. Kada je Mattson
oti$ao na svoju prvu Sandler obuku, pre nekoliko
decenija, prisustvovao je jer je to od njega zahtevao
njegov tadasnji poslodavac. ,Rekli sumi da ce platiti
polovinu moje naknade za Sandler i da ¢e drugu
polovinu vratiti tek nakon sto ucestvujem, pa sam
otisao. Nisam cak ni zeleo da budem u programu
obuke. Samo sam sedeo u zadnjem delu prostorije”,
seca se on.

Ali mladi Mattson je bio iznenaden. Sandler trening
nije bio ono sto je ocekivao (ili, da budem iskren, ono
¢ega se plasio). Predavacdi nisu samo davali predloge
iz napamet naucenog scenarija koji bi trebalo
zapamtiti i pratiti za prodajne pozive. Nije bilo
izmisljenih scenarija. Nije bilo okruglih rupa u koje je
morao da postavi kvadratne klinove.

.Posto je Sandler zasnovan na psihologiji,
obezbedio mi je zastitnu ogradu”, objasnjava
Mattson . ,Sandler me je naucio pravilima saobradaja
i pustio me da vozim. To mi se dopalo, jer mi je
omogudilo da se kre¢em bez pretvaranja da sam
neko drugi.” On to uporeduje sa dobrim ¢asom
pravopisa u skoli: kao dete je naudio: ,| pre E, osim
posle C, ili kada zvuci kao A, kao u 'neighbor" ili
'‘weigh'.” To pravilo nije zahtevalo od njega da
zapamti pravopis svake reci. To mu je dalo alate koji
su mu bili potrebni za pravopis reci u buduénosti.

Koristedi pravila Sandler sistema prodaje i
kombinujuéi ih sa svojom li¢no$¢u i instinktima,
Mattson je poceo da gradi odnose — umesto da se
samo bavi verbalnim ping-pong igrama sa sumnjivim
potencijalnim klijentima. To gradenje odnosa mu je

omogudilo da napreduje kao prodavac.

Od tipa sa rukama prekrstenim na grudima u zadnjem
delu ucionice postao je neko ko je prisustvovao Sandler
obuci devet puta. Svaki put je iSao da naudi nesto
drugo. Na pocetku svoje karijere bio je fokusiran na
traZzenje potencijalnih klijenata jer jos nije imao klijente.
Zatim, kako je postao samopouzdaniji, vratio se da
sazna o kvalifikovanju potencijalnih klijenata. ,Ljudi
obracaju paznju na ono $to je vazno u odredenim
tackama njihove karijere”, objasnjava on. Na kraju je
poceo da prodaje za Sandler i, sa samim David
Sandlerom koji mu je bio mentor, postao je vrhunski
Cinilac kompanije.

SLEDECA ERA

Mattsonova uloga se prosirila u firmi i 1994. godine
kupio je 25% biznisa — postavsi prvi ¢lan koji nije ¢lan
porodice koji je imao vlasnicki udeo u firmi. 1995. David
Sandler je preminuo i tokom narednih godina Mattson
je posedovao kompaniju sa razli¢itim ¢lanovima
porodice sve dok nije zavrsio kompletnu kupovinu 2007.
Te godine su Mattsonu pomogle da pozicionira
kompaniju za globalni rast (kroz prosirenje fransize) i za
dramati¢nu ekspanziju svoje baze velikih klijenata.

,Globalni uspeh nase kompanije zasniva se na
klju¢nom Sandler principu. Mi to zovemo 'Trougao
Uspeha': stavovi, ponasanja i tehnike. Sandler je poznat
po sjajnim tehnikama, ali ono sto zaista ¢ini napredak
prodavcima je kombinacija sa druge dve stvari”, kaze
Mattson.

Mattson, sada Sandlerov predsednik i izvr$ni direktor,
je autor sedam knjiga, ukljucujuéi Wall Street Journal i
Business Week bestselera 'Sandler pravila'. (Novo
izdanje, pod nazivom 'Kako prodati modernom kupcu',
trebalo bi da izade ove jeseni.) On je nadgledao
transformaciju kompanije iz Sandler Sales Institute u
Sandler Training i (u najnovijem rebrendiranju) u
jednostavno Sandler. Promene odrazavaju Sandlerovo
razumevanje dinami¢nog radnog mesta i potrebu za
dinamiénim okruzenjima za obuku za Sirok spektar
uéenika — ne samo za prodavce. Lideri prodaje su sve
vedi deo baze klijenata kompanije. Kako su trziste,
ucenici, sadrzaj i tehnologija evoluirali, tako se razvijao i
Sandler. ,Mi se stalno menjamo”, isti¢e Mattson. ,Uvek
idemo napred.”

Danas postoji vise od 500 Sandler trenera sirom
sveta, u vise od 225 gradova. Oni nude vise od 92 000
sati obuke godisnje. Obuke su visejezi¢ne (19 razlicitih
jezika) i multikulturalne — oslanjaju se na stru¢nost
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NASLOVNA PRICA

Sandlerovih timova u 33 zemlje u kojima posluje. Ti razli¢itih uloga u istoj industriji. Ponavljaju¢e grupne
primaoci fransize i njihovi timovi pruzaju vazne sesije su vazan deo Sandlerove strategije isporuke
povratne informacije za rad od kuce (Home Office), sadrzaja i pojacanja.
isti¢e Matson. Sandler nema jednu od onih .Kada slusate druge ljude i slusate izazove sa kojima
korporativnih kultura u kojima nove inicijative dolaze se suodavaju u procesu prodaje, dolazi trenutak kada
samo iz kuéne kancelarije. shvatite, 'Hej, nisam samo ja.' Ta svesnost zaista privlaci

Sandlerova publika moZe se Siroko podeliti u dve ljude jer postajete filmska zvezda u necijem prodajnom
kategorije. Kompanija ve¢ dominira na trzistu na pozivu i to vam daje samopouzdanje”, objasnjava
preduzetnickoj strani, kaze Mattson, sa obukom za Mattson. ,Podrzavate jedni druge. Svako od vas moze
mala i srednja preduzeca. Sada je spreman za jos da podeli $ta mu uspeva i mozete da vidite $ta je
brZi rast na strani velikih preduzeca. Njegova uspelo drugim ljudima. Ono §to je najvaznije, mozete iz
ponuda ukljucuje resenja za: prve ruke da vidite kako Sandlerovi principi funkcionidu

e Obuka prodaje (sve linosti) u drugim situacijama i drugim industrijama. Tu vas

¢ Obuka i koucing za upravljanje prodajom preobracamo.”

e Obuka za liderstvo i menadzment Mattson kaze da stalno Cuje tri stvari od klijenata.

e Obuka za Customer success .Prva stvar koju e ljudi redi je: 'Stvarno bih voleo da

¢ Social selling (prodaja putem drugvenih mreza) sam vas upoznao pre 20 godina, jer bi putanja moje

karijere bila potpuno drugadija.' Druga stvar koju kazu

PRISTUP je: "Koristim Sandler u licnom Zivotu onoliko koliko ga
Mattson istice da je Sandler kompanija dozivotnih koristim u svom profesionalnom Zivotu.' To je zato $to,
ucenika. | sam je naucio da se istakne kao prodavac kada pogledate ono $to je David Sandler razbio na
vracajudi se tim ranim treninzima devet puta — Zivedi najjednostavnije elemente, to su komunikacijske vestine
tako jednim od Sandlerovih osnovnih nacela: stalno od osobe do osobe. | onda poslednja stvar koju kazu je:
pojacanje. To je deo psihologije koja sluzi kao osnova "Zelim da moja deca produ kroz ovo jer ne zelim da im
Sandler treninga: Promena se desava postepeno. treba 10 godina, kao meni, da poku$aju da sve ovo

Ne mozemo da budemo u formi ako idemo u shvate."”
teretanu jednom godisnje”, isti¢e Mattson. , A Sandler ne veruje u pristup ,brzih reenja”, iako je
prodavci ne uce i ne primenjuju nove strategije za rukovodstvo kompanije svesno da na trzistu postoji
uspeh u prodaji tako $to pohadaju jednodnevni mnogo programa koji nude upravo to. Sledeéi primer
seminar. Niti lideri prodaje. Sandlerov pristup koristi svog mentora, Mattson nastavlja da koristi drugadiji
ponavljanje kako bi pomogao klijentima da razumeju pristup fokusirajuéi se na programe izgradene na
principe i strategije koje ¢ine Sandler sistem prodaje, principu grupnog, stalnog pojacanja. 'Sandler
a zatim im pomaze da razviju vestine da te strategije Foundations', na primer, je program od 10 lekcija
sprovedu u delo i primenjuju ih u svakodnevnim osmiljen da u&enicima pruzi pregled ,Sandlerovog
poslovnim situacijama.” nacina” prodaje u periodu od nekoliko nedelja ili

Obuka za pojacavanje se odvija kroz obuku u meseci. Uvodenjem principa kompanije zasnovanih na
ucionici koju je razvio Sandler (li¢no i virtuelno), psihologiji rasporedenih u organizovanom vremenskom
radionice za reSavanje problema, visokoenergetske okviru, Mattson vidi 'Foundations' kao nacin da se
butkampove (boot camps) i interaktivni izbegne prisiljavanje ucenika da , piju iz vatrogasnog
multimedijalni materijal. creva”. Program takode pruza priliku biv§im uéenicima

,Na sesiji Sandler obuke — bez obzira gde se da se vrate radi osvezenja materijala koji su obradivali u
nalazite u svetu — naci ete se u bezrizicnom, proslosti, kao i da podrze one koji su novi u Sandler
bezbednom grupnom okruzenju gde vas drugi mogu sistemu.
podrzati dok se susrecete sa novim pristupima”, kaze Sandler navodi mnogo podataka koji pokazuju da
Mattson. Ova aktivnost ucenja se obi¢no odvija u njegove tehnike funkcionidu. Na primer, Sandler ima
grupi koji ukljucuje ljude iz razli¢itih industrija i iz 14% vece obnavljanje kupaca od drugih kompanija za
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obuku, a kompanije koje koriste Sandler vide da vise
od polovine svojih prodavaca ispunjava svoje kvote. U
proseku, neko ko trenira sa Sandlerom ostaje u
kompaniji koja ga je angazovala sedam godina. ,Oni
ne skacu odmah da se takmice, iako se veéina njih
pojavila misleéi da necée biti tamo duze od Sest

meseci.”

OCEKIVANJA

Cak i pre nego to je pandemija koronavirusa prebacila
mnoge programe obuke na digitalne ekrane, Sandler je
ved nudio virtuelnu obuku za pojacanje. To je
omogudilo Sandlerovom timu da brzo ponudi kvalitetnu
obuku na daljinu 2020. godine: izmedu marta i jula te
godine, ponudili su 3500 onlajn butkampova. To je
postala nova prednost na trzistu. ,Sada virtuelno
mozemo da uradimo mnogo vie posla sa mnogo vise
klijenata u kradim vremenskim periodima”, kaze
Mattsom. Zahvaljujuéi tom poslu, kompanija je sada u
moguénosti da se prilagodi hibridnim potrebama
klijenata.

Gledajudi unapred, Mattson kaze: ,Sandler ¢e biti
ugraden u tehnoloske stekove i postati deo toka posla
od pocetka do kraja. Nova tehnologija ¢e omoguditi
Sandleru da obavi vise posla koristeéi avatare, na
primer, da kreira viSe staza za ucenje sa sopstvenim
tempom i da bude spretniji dok ispunjava potrebe
klijenata.

Nema nista povrsno u skalabilnom sistemu koji ima
temelje u nauci, koji se moze dokazati statistikom i
ostaje otvoren za povratne informacije. Istorija
kompanije — i njena sposobnost da se prilagodava dok
se drzi svojih osnovnih principa — je ono $to ¢e
omoguditi Sandleru da nastavi da radi stvari drugacije u
buducénosti, ¢ak i kada se ekonomija menja i nacini na
koje kupci pronalaze i koriste informacije.

Kao sto Matson kaze: ,Mi u¢imo ljude kako da
unaprede svoj biznis, svoj tim i sebe. Pomazemo
ljudima da predu od znanja do posedovanja.” Istrazite
ove stranice da biste saznali vise o tome kako Sandler
moze da vam pomogne da uradite isto. =

VIDEO: MOC | SNAGA SANDLER TRENINGA

SellingPower

THE POWER AND STRENGTH
OF SANDLER TRAINING
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https://www.youtube.com/watch?v=QAingeVPUQg

VECTORMINE / SHUTTERSTOCK.COM

PUT KUPOVINE

N

Putovanje modernog kupca

DAVID MATTSON, PREDSEDNIK | IZVRSNI DIREKTOR, SANDLER

Da naénji kupci preduzi maj u U proteklih nekoliko godina, ovi koraci su se pojavili
kao predvidljivi poceci na putu kupca, delom zbog

odredene predvidljive korake kada naglog ubrzanja trendova koji su vec jacali pre nego
$to je globalna pandemija udarila. Medu ovim

se odluce za vaznu kupovinu za trendovima su:
) ) B ) ) ® Sve vece oslanjanje na moéne, ekskluzivne
svoju organizaciju. Ovi koraci se komunikacione platforme
o ] o * \/iSe znanja na strani kupca
Vldlj ivi bez obzira na vrstu bIZhlsa, e Vide virtuelnih sastanaka, manje fizickih sastanaka
. ) . e \ise internih uticajnih ljudi koji uti¢u na odluke o
kompaniju, vertikalu ili gde se kupovini

. e Zelja da se ogranici broj partnera koje
ku pac na lazi. organizacija preuzima kao kljuéne dobavljace
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Svi ovi trendovi su se povedali u brzini i uticaju u
periodu koji je usledio, i svi su imali veliki uticaj na put
kojim idu kupci — a posebno kupci koji predstavljaju
organizaciju. Hajde da sada napravimo kratak pregled
tog putovanja. (Napomena: radi jednostavnosti,
preskacem korak podizanja svesti, gde kupci prvo
postaju svesni naseg brenda, jednostavno zato $to,
iako je vazno, to je nesto nad ¢im profesionalac u
prodaji ¢esto ima malu ili nikakvu kontrolu.)

DANASNJI KUPCI PRATE CETIRI KORAKA
KADA OBAVLJAJU VECU KUPOVINU.
Korak 1: AngaZovanje
Ovde kupci pocinju da pri¢aju o tome $ta misle da im
treba. Oni mogu biti angaZzovani sa drugima u
organizaciji ili sa spoljnim ljudima, kao $to su njihovi
trenutni dobavljadi ili potencijalni novi dobavljadi.

U ovom koraku, ljudi razgovaraju o onome $to veruju
da je potreba. Obic¢no dele razlicite poglede na to -

brainstorming. Mnogo je razgovora: ,Vau. Fluktuacija
nasih zaposlenih je zaista velika.” Ovaj korak se odnosi
na komunikaciju. Sve vise komunikacija je digitalno.
Kupci mogu izabrati da se prvo angazuju interno, a
zatim da predu na angazovanje sa spoljnim stranama. lli
mogu odluditi da predu direktno na eksterne diskusije.
Na njima je.
Korak 2: Razmatranje
U drugom koraku, razmisljanje je preraslo u zelju za
informacijama i uvidima koji podrzavaju neki specifican
tok akcije. U ovom koraku, dva pitanja dolaze u prvi
plan u svetu kupaca:
* Sta je ovde pravi problem — i koje su nase opcije
da ga resimo?

® Kome bismo mogli da se obratimo za moguce
resenje?

Primetite da u svetu kupaca jo$ uvek ne postoji koalicija
za reSavanje bilo kog problema. Takode, primetite da ne
postoji garancija da je kupéeva pocetna procena prirode
ili uzroka problema ta¢na. Na primer, kupac moze
pretpostaviti da je problem velike fluktuacije zaposlenih
direktno povezan sa preniskim platama... dok je zapravo
toksi¢na kultura radnog mesta glavni faktor.

U ovom drugom koraku, pacijent ¢esto postavlja
dijagnozu bez pomodi lekara — osim ako Google ne
smatrate lekarom. Koliko nas je imalo simptom, otislo na
internet da ga istrazi i uverilo se da smo pronasli problem i
moguca resenja...da bismo od pravog doktora saznali da
nismo ni blizu? Jos uvek se se¢am da nam je nas
porodi¢ni lekar rekao, kada smo se suodili sa zdravstvenim
problemom: , Klonite se interneta — nije precizan i samo
¢e vam izazvati brigu. Bojim se da nema mnogo nas
voljnih da poslusaju taj savet. Ovde se u drugom koraku
odvija mnogo Web pretraga. Takode mnogo zahteva za
ponude — putem elektronske poste.

Korak 3: Odluka

Sada kada kupac zna u ¢emu je problem (ili veruje da
zna)...i sada kada su sastavili listu opcija za resavanje
tog problema, pojavljuje se sasvim drugadiji skup
pitanja. Na primer:

e Koliko ¢e nas — u novcu i drugim resursima —
kostati da resimo ovaj problem?

* Da li uopste zelimo da resimo ovaj problem?
(Mozda ne zele.)

* Da li je ovo najhitniji prioritet sa kojim se
suo¢avamo? (Mozda i nije.)
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e Ako ipak odluc¢imo da resimo ovaj problem, ko bi
nadgledao implementaciju resenja?

e Mozemo li to, da li treba, da resimo sami? lli je bolje
da to resimo u saradnji sa nekim spolja? Ako jeste,
ko je najbolji partner?

| tako dalje. Ovaj korak nazivamo Odlukom,
pojedina¢nom, ali u stvarnosti postoji mnogo odluka koje
se ovde desavaju.

Na kraju, neka vrsta kapitala (finansijskog, politickog ili
logistickog) se ulaze u ovom trenutku. Cak i kada je
odluka da se ne ulazu nikakva finansijska ulaganja, neko
uvek ¢ini manje ociglednu investiciju, odnosno svo
politicki kapital unutar organizacije sponzorisanjem
odredenog pravca delovanja. U nekim slucajevima, takve
radnje nece udiniti nista. U nekim slucajevima, to ée
interno prosiriti neciju odgovornost. U nekim sluc¢ajevima,
to ¢e biti rad sa nekim spolja.

Ono $to definise ovaj treci korak je realnost da jedan ili
vise internih ili eksternih ljudi zastupaju tezu da slede
odredeni put...i onda kupovna organizacija ide tim
putem. Na primer, potpredsednik ljudskih resursa, nakon
$to je razmotrio opcije, mogao bi da ima za cilj da , resi”
problem fluktuacije zagovarajuéi ideju da njegova cerka
Jan bude mesecni koordinator zabave u kancelariji,
nadajudi se da moze da stvori radno mesto koje je
pogodnije za zaposlene. Medutim, sa malim budzetom za
rad, Jan ¢e mozda imati poteskoca da resi taj problem
fluktuacije. Godinu dana kasnije, koraci od 1 do 3 bise
mogli ponoviti, potpredsednik ljudskih resursa bi mogao
predloziti drugi pravac akcije, a organizacija bi mogla
krenuti drugim putem.

Korak 4: Preporuke
Ovde, na osnovu iskustva koje su imali sa spoljnom
osobom i/ili institucijom od koje su kupili, kupac
postaje ,vatreni pristalica” — i peva hvalospeve o
prodavcu nadaleko. To bi moglo znaciti da kupac
govori ljudima u svom neposrednom krugu o dobrom
iskustvu koje su imali; to moze znaciti da govore
ljudima u svom timu ili u njihovoj organizaciji; to bi
moglo znaditi da kazu svima koji imaju pristup
internetu; moglo bi znaciti sve navedeno. Naravno, kao
profesionalci u prodaji, Zelimo da budemo sigurni da
ispunjavamo sva nasa obecanja i stvaramo preporuke!
Dakle, tako danas izgleda put kupca. Razmislite o
svim znacajnim kupovinama koje ste nedavno obavili.
Verovatno Cete, kada pogledate unazad, shvatiti da ste
i sami prosli kroz ove korake.
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PUT KUPOVINE

Obratite paznju da se mi kao prodavci mozemo nadi
iskljuceni iz ve¢eg dela ovog putovanja. Mnogi kupci
vide prednost drzanja prodavaca na udaljenosti do
kasnijih faza putovanja, a mozda ¢ak i pokusaju da
izbegnu razgovore sa prodavcima u realnom vremenu.
Mnogi kupci su vise nego sreéni da predu vise od
polovine procesa kupovine pre nego $to zapo¢nu
razgovor sa prodavcima. Ovaj fenomen je dobio
zamah u poslednjih nekoliko godina, uglavnom zbog
ogromne koli¢ine informacija koje su sada dostupne
na mrezi.

Takode primetite da se nediji ciklus kupovine mozda
nece poklapati sa nasim idealnim ciklusom prodaje.
Recimo da radimo za kompaniju koja pomaze
timovima da transformisu svoju kulturu kroz liéni
koucing visih rukovodilaca. Nudimo programe sa
dokazanim iskustvom u promeni toksi¢nih kultura na
radnom mestu i pobolj$anju zadrzavanja. Kompanija X
ima problem za koji mislimo da mozemo da ga resimo.
Sada, nas idealni prodajni ciklus moze biti, recimo, 8
nedelja. Ali koraci na putu kupovine koje smo upravo
ispitali mogli bi da potraju nedeljama, mesecima ili ¢ak
godinama! Ovo pitanje, naravno, postoji ve¢ neko
vreme, ali izgleda da se intenziviralo poslednjih
godina, jer se sve vise donosilaca odluka obraca dr
Google-u u potrazi za jednostavnim odgovorima na
slozene probleme.

U ovom trenutku se namedu dva velika pitanja. Prvo,
kao profesionalni prodavci, mozemo li pronadi nacine
da postanemo deo puta datog kupca i da se uverimo
da su nasi konkurenti, a ne mi, ti koji su iskljuceni iz
toga? Ponekad mozemo... pod pretpostavkom da
imamo odrziv proces.

| drugo, mozemo li uskladiti put kupca sa nasom
idealnom vremenskom linijom prodaje? Opet,
ponekad... ako razumemo u kom su koraku, adekvatno
se kvalifikujemo i uskladimo faze sopstvenog procesa
prodaje sa njihovim putovanjem.

SA KUPCIMA SE MORAMO SRESTI TAMO
GDE SU, A NE GDE SMO TRADICIONALNO
ZAPOCINJALI NAS PROCES.

Cetiri koraka koja sam upravo naveo ¢ine putovanje
modernog kupca. Dok se kupci kreéu tim putem, oni
imaju odredeni proces koji prate kada je u pitanju
interakcija sa prodavcima: Drze nas na distanci i od
nas dobijaju puno informacija, uvida i iskustva...u
zamenu za nula obavezivanja. Zasto kupci prate taj




proces? Jer obi¢no radi. Razlog? Mnogi prodavci
nemaju sopstveni proces — ili, otvoreno govoredi,
zato $to prate amaterski, reaktivni proces, za razliku
od profesionalnog procesa.

Filozofija koja pokreée ovaj amaterski proces,
razbijena na osnovne stvari, zvuci ovako: odgovorite
na sva njihova pitanja i priblizi¢ete se prodaji. U
sustini, to je samo reagovanje na sve $to kupac trazi, i
nada da ¢emo, ako dokazemo koliko znamo i koliko
mozemo biti od pomodi, biti nagradeni time $to e se
oni obavezati. Potreban nam je proaktivniji proces od
toga, pravi proces. Potreban nam je prodajni proces
- onaj koji funkcionise.

Sta je dobar proces prodaje? To je zbirka
dokazanih najboljih praksi. Ono $to se tic¢e najboljih
praksi je da ih pokrece iskustvo. Ako znate, iz
iskustva, gde je neko na putu kupca, i znate gde ste

na putu prodavca, onda ¢ete verovatno znati koji su
najbolji mogudéi slededi koraci, jer cete identifikovati
relevantne najbolje prakse. Znacete iz iskustva — i
licnog i institucionalnog — $ta vi i kupac treba da
uradite zajedno sada da biste poboljsali izglede da ¢ée
prilika krenuti napred.

Ne improvizujete. Pratite sistem za koji je dokazano
da funkcionise kada je u pitanju obezbedivanje dubljih
odnosa ili obavezivanje kupaca. Koristite najbolje
prakse. To je definicija dobrog prodajnog procesa.
Jednom kada uspostavite dobar prodajni proces,
imate predvidljivost i sigurnost. Znate gde idemo dalje,
a to znadi da c ete se zaista usredsrediti na kupca —
umesto da gubite vreme i energiju pitajucise Stace
biti vas sledec i potez ili da brinete o tome dali je
pravi. m

VIDEO: TRANSFORMACIJA | PROSIRENJE SANDLER TRENINGA

SellinsPower

THE TRANSFORMATION AND
EXPANSION OF SANDLER TRAINING

SELLING POWER SANDLER SPECIJALNO IZDANJE 2022 | 11
© 2022 SELLING POWER. POZOVITE 1-800-752-7355 ZA DOZVOLU ZA PONOVNO STAMPANJE
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FOURSAGE / SHUTTERSTOCK.COM

PRODAJNI KOUCING

Prodajni koucing u hibridnom
radnom okruzenju

Poslovni svet se promenio, a takode i efikasan
prodajni koucing

BILL BARTLETT, IZVRSNI POTPREDSEDNIK, SANDLER TRAINING

Veliki deo posla koji obavljam sa
liderima prodaje fokusira se na to da
im pomognem da postanu efikasniji
treneri za ¢lanove svog tima. U 2022,
mnogi od njih su otkrili da, iako se
radno okruzenje promenilo, njihov

komplet alata za koucing nije.
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Evo tri velike zablude koje pomazem liderima prodaje
da prevazidu dok usavravaju svoje koucing vestine u
eri nakon pandemije — kada su video konferencije nacin
Zivota, a licne sesije sa ¢lanovima tima mogu biti daleko
rede.

Zabluda 1:

TRENING JE KOUCING

Razlikovanje njih dvoje je uvek bilo vazno, ali kod
hibridne radne snage je apsolutno neophodno. Ako
ozbiljno razmisljamo o tome da ¢lanovi tima budu




angazovani i produktivni, pozele¢emo da povuéemo
jasnu liniju izmedu koucinga i treninga.

Koucing je osnazivanje ljudi da bolje sprovode
vestine i strategije koje veé imaju. To je nesto $to se
desava u okruzenju jedan na jedan, a primarni alat
koji lideri prodaje koriste u vodenju sesija koucinga
je dobro postavljanje pitanja.

Obuka, s druge strane, udi ljude novim vestinama. To
su veoma razli¢ite aktivnosti! Problem je u tome $to
mnogi lideri prodaje grese jer pretpostavljaju da, ako
postoji problem, mora da je vreme za ucenje (ili
ponovno ucenje) vestine. Upadnu u zamku govoredi:

. Evo kako bih to ja uradio. lli, jos gore: "Evo kako ja to
ne bih uradio." To odbija ljude i obeshrabruje ih -
posebno kada se to desava tokom sastanaka tima.

Veliki problem koji se pojavljuje ovih dana je kada
predemo u rezim treninga tokom timskog video
konferencijskog poziva - recimo, onog koji bi trebalo
da bude sastanak za pregled pajplajna. U ovom
virtuelnom okruzenju, kada je raspon paznje ve¢ kratak,
a neangazovanje potencijalno veliki problem, zaista ne
Zelimo da odgurnemo ljude. MoZzemo misliti da
reSavamo problem tako $to éemo redi kako bismo
uradili X, Y ili Z, ili $ta nikada ne bismo uradili u
odredenim situacijama, ali u stvari mozda stvaramo
nove probleme: ponavljamo ono za $ta je osoba
verovatno vec¢ obucena i ¢inimo da ljudi izgledaju lose
pred ostalima. Stavise, mi zapravo nikoga ne
poducavamo! To se desava jedan na jedan.

Zabluda 2:

PRETPOSTAVLJAMO DA OBRACAJU PAZNJU NA
ONO STO KAZEMO

Cak i u okruZenju jedan na jedan, moramo biti svesni
da su se pravila promenila kada su u pitanju sesije
digitalnog koucinga. Tamo gde bismo, pre pandemije,
nekada zakazali privatnu li¢nu sesiju u trajanju od 45
minuta ili sat vremena, u virtuelnom okruzenju
jednostavno nemamo toliko vremena ili paznje za rad. |
ako ikada postanemo glava koja samo govori, neko ko
dominira diskusijom, to nije koucing!

Verovali ili ne, najefikasnije sesije koudinga na
daljinu su laserski fokusirane sesije u kojima prodavac
najvise govori, i koje ne traju vise od 15 minuta: 5
minuta za kreiranje naseg dnevnog reda, 5 minuta za
postavljanje dobrih pitanja i donosenje nekih

zajednickih zakljuc¢aka i 5 minuta za kreiranje sledecih

koraka za pracéenje. Sada radimo u svetu u kome
moramo da zakazemo vise (kracih) koucing sesija sa
nasim prodavcima na daljinu — sesije koje su veoma
usko fokusirane na jednu unapred dogovorenu temu.

Zabluda 3:

U PRVOJ SESIJI MOZETE OCEKIVATI DA
RESITE PROBLEM NA KOJI STE LICNO
FOKUSIRANI

Kad god pokrec¢emo virtuelni kouding odnos sa
prodavcem, radimo u okviru tog sazetog vremenskog
okvira od 15 minuta koji sam upravo pomenuo.
Prakti¢no, to znadi da treba da ostavimo po strani
svaku ideju o resavanju velikih problema tokom prve
sesije. Nasa prva videokonferencija je jednostavno
pregled — ona u kojoj svaka strana deli svoje videnje,
postavlja o¢ekivanja od odnosa, dogovara se o
strukturi bududih poziva i postavlja sledecée korake.
Predlazem dva 15-minutna video poziva nedeljno kao
ritam koji ée verovatno dobro funkcionisati za obe
strane.

Da, pitanje ucinka koje vi kao lider smatrate
najhitnijim je vazno, ali zapamtite da je koucing
osnazivanje prodavca da sposobnije primeni vestine
koje su veé naudili. Poéetne sesije kou¢inga moraju se
fokusirati na vitalno vazno pitanje za$to prodavac treba
da pokrene i odrzi promene u svom sopstvenom svetu.
To znadi da ostavite po strani svoje brige i fokusirate se
sa punom paznjom i postovanjem na to gde zele da
idu dalje u svojoj karijeri... i zasto. Kada to bude
dovoljno jasno, iz perspektive prodavca, vas dvoje
mozete da istrazite specificne obrasce ponasanja (ili
neponasanja) koji sprecavaju prodavca da radi na nivou
koji zeli.

Za vise o vitalno vaznoj temi prodajnog koucinga,
pogledajte ovaj blog. =
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Mo¢ prirucnika

STRATEGIJA PRODAJE

MIKE MONTAGUE, SANDLER, DIREKTOR ANGAZOVANJA ZAJEDNICE

Da li ste ikada gledali kako igra
sportski tim — recimo tim americkog
fudbala — i bili ste toliko zapanjeni
preciznoscéu tima, efikasnoscu i
sigurnoscéu o tome ko sta i kada radi,
da ste pomislili: ,Vau! To je jedan
neverovatno talentovan tim"?

Znam da ja jesam. | da, talentovani su. Ali ono $to ne
vidimo dok gledamo kako se ekipa ponasa na terenu je
ono $to se desava iza kulisa, Sto Cini te sjajne timove i
pojedinac¢ne nastupe mogucim. Konkretno, ne vidimo
kreiranje timskog pravilnika. To je zaista kriti¢an deo
slagalice, i to je nesto na §ta svaki profesionalni tim
tro$i mnogo vremena, iako navijaci to ne gledaju! Kada
novi igrac stigne u tim, $ta je prvo $to mora da uradi?
Naudi timski pravilnik! Bez odrZivog plana igre,
kvoterbek bi mogao samo da istupi, zauzme svoju
poziciju, naglas kaze $ta se igra i vidi da ceo tim gleda
u njega potpuno zbunjeno - sa izrazom koji se otprilike
prevodi kao: ,O ¢emu pricas?”

Priru¢nik fudbalskog tima je kompilacija rigorozno
proverenih najboljih praksi koje ¢e se primenjivati
tokom utakmice. To je proizvod mnogo diskusija,
mnogo istrazivanja i mnogo vaznih internih odluka o
tome $ta funkcionise, a $ta ne. On se oslanja na
iskustva igraca, trenerska iskustva i zajednicka iskustva
igraca i trenera — na treningu i tokom utakmica.

Govorim o ameri¢ckom fudbalu jer sam Amerikanac,
aliisti princip vazi za ragbi ili fudbal ili kosarku ili bilo
koji drugi timski sport. Poenta je u tome da je za stalno
usavr$avanje potreban priruc¢nik, a priru¢nik vaseg tima
treba da bude jednako pazljivo osmisliena, jednako
pazljivo dokumentovana, jednako pazljivo proucena i
uvezbana, i jednako ¢esto azurirana kao i ona
profesionalnog sportskog tima. Naravno, ovaj princip
rada nije ograni¢en samo na svet sporta. Piloti mogu
imati decenije iskustva, ali i dalje prolaze kroz kontrolnu
listu svaki put kada lete.
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Hirurzi imaju utvrden redosled radnji — zadatke koje
treba obaviti u pravom redosledu da bi procedura
uspela, cak i ako je doktor hiljadu puta obavio
proceduru. Moramo da zamolimo nase prodavce da
urade istu vrstu posla na kontrolnoj listi. Alat za
postizanje toga nazivamo ,Planer pre poziva” (Pre-Call
Planner).

Zakljucak je jednostavan i dalekosezan: kreirajte i
distribuirajte dokumentovan priru¢nik najboljih praksi za
bilo $ta i sve $to se desava na stalnoj osnovi. Napravite
prirucnik za sebe. Napravite priru¢nik za svoj tim.
Napravite jasno dokumentovane, testirane procese
korak po korak za konzistentnije rezultate i uverite se da
vasi zaposleni znaju da ocekujete od njih da prate te
procese.

Vas priruénik je vas operativni sistem. To bi trebalo da
bude zajednicka kolekcija radnji, pripremljenih staza za
razgovor i najboljih praksi koje omoguéavaju celom
vasem timu da bude usaglasen, pruzi predvidljive
rezultate i funkcioni$e na najvi§em moguéem nivou
efikasnosti. Ovo bi trebalo da bude ugradeno u vas
CRM. To bi trebalo da bude pisani dokument, a ne ,Ja
to znam kada to vidim”. Ova poslednja tacka je od
vitalnog znacaja. Improvizacija ne osvaja utakmice - ili
Sampionate. | za sportski tim i za prodajni tim koji
podrzava ciljeve u pogledu prihoda vase organizacije,
dobar priru¢nik je suprotnost improvizaciji.

Veliki procesi nisu stati¢ni. Oni su predmet zakazanih
pregleda i azuriranja. Procesi koji su zastareli postaju
neiskoriséeni, a to je upravo ono $to ne zelite. Zato
postavite godi$nju reviziju procesa koje vasa
organizacija prati. Svaki pregled bi trebalo da
predstavlja sesiju brejnstorminga koja rezultira
revidiranim dokumentom sa datumom sa najnovijim
najboljim praksama — dokumentom sa kojim se svi
¢lanovi tima osecaju dobro kada ga koriste. Na taj nadin,
to je ,nas” priru¢nik, nesto sto su svi pomogli u
stvaranju i svako moze da koristi da izvrsi stvari koje su
najvaznije za njihov uspeh.

A zahvaljujudi godisnjem rasporedu, vasa organizacija
nije opterecena stalnim pregledom procesa. Za vise
informacija o kreiranju prodajnog priru¢nika, poslusajte
ovaj podcast. =



https://www.sandler.com/blog/how-to-succeed-at-creating-a-sales-playbook-podcast/?utm_source=selling_power&utm_medium=referral&utm_campaign=how_to_succeed_at_creating_a_sales_playbook_podcast

ODLOMAK IZ KNJIGE

Kako prodati modernom kupcu

DAVID MATTSON, PREDSEDNIK | IZVRSNI DIREKTOR, SANDLER

David Sandler, osniva¢ Sandlera i osoba

koju sam imao srece da nazovem svojim

mentorom, dao je poklon svim prodavcima.

|zazvao nas je sve da razmisljamo o nasim

svakodnevnim interakcijama sa kupcima

vodeni jasnim skupom pravila.

Dok su drugi misledi lideri bili
fokusirani na nauéene scenarije i
preokrete, David je imao drugadiji
pristup. Iz licnog iskustva je znao
da pamdéenje skripti i scenarija ne
funkcionise — i da ¢ak i kada se ¢ini
da te stvari funkcionidu, to se
desava samo u situacijama kada
¢emo ionako dobiti prodaju.

Dejvid je znao da je trud koji
toliki prodavci ulazu u pokusaje da
savladaju ping-pong igru ,kada
kazu ovo, ti kazes ono” gubljenje
vremena jer se nikada ne desava
onako kako je napisan scenario. Ta
igra izaziva sumnju u sebe i
frustraciju. Realnost je da ping-
pong igra zapravo ne funkcionise u
prodaji. Uvek imamo posla sa
ljudskim bi¢ima, od kojih je svako
jedinstven i svako zeli da se prema
njemu postupa u skladu sa tim.

Ne mozemo ocekivati da éemo
preko serije naucenih redova
stvoriti uspesnu vezu, onu koja
pouzdano donosi prihod od
prodaje. Medutim, ono sto
mozemo da uradimo je da
izgradimo sopstvenu
samodovoljnost. Mozemo da

stvorimo prilagodljivo okruzenje,

ono koje nam daje fleksibilnost
koja nam je potrebna da unesemo
sopstvene autenti¢ne li¢nosti u put
donosenja odluka. Mozemo da
pokrenemo i vodimo razgovor koji
¢ini izbore sigurnim i
transparentnost izmedu strana
mnogo verovatnijom. | kao rezultat
mozemo zatvoriti vise prodaje.

Postoje jasna pravila da takav
razgovor, i izgradnja takvog
odnosa, postane stvarnost. Ova
pravila su zasnovana na sistemu
prodaje David Sandlera. Nauditi ih
i primeniti ih je daleko efikasnije,
mnogo ispunjenije i manje stresno
od pokusaja da se manipulise
savremenim kupcem skriptama i
scenarijima.

David je verovao u prodaju
razgovorom. To je suprotno od
ping-pong prodaje. To je i
umetnost i nauka. Pravila u ovoj
knjizi su principi koji omogucavaju
uspesnu konverzacijsku prodaju — i
funkcionalne poslovne odnose.
Oni su dokazani i bezvremenski.
Oni su neprobojni. Ova knjiga
donosi vodece principe
konverzacijske prodaje, koje je
prvobitno razvio David Sandler.

How TO SELL
to the

MODERN
BUYER

525andler Rulss
for Sales Succesg

"’““"lfc:ﬁ?

Kako prodati modernom kupcu:
52 Sandler pravila za uspeh u
prodaji podrzavaju Davidovu
misiju, koja je pomagala
prodavcima da budu najbolji u
klasi. Omogucava vam da
primenite njegove transformacione
ideje u praksi u danasnjem
prodajnom okruzenju koje se
stalno menja. Kako konverzacijska
prodaja izgleda, oseca se i zvudi u
svetu bogatom informacijama,
multiplatformom, globalno
povezanom, hiperkonkurentnom
svetu? Koja filozofija omoguéava
trajni uspeh u takvom okruzenju? |
kako izbedi najc¢esée zamke? Ova
52 pravila su nas odgovor na ova
vazna pitanja. Da biste nabavili ovu
i druge Sandler knjige, idite na:
https://www.sandler.com/
books/ =
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LIDERSTVO U PRODAJI

Lideri prodaje:
Da biste unapredili svoj biznis, razvijajte svoje ljude

DAVID MATTSON, PREDSEDNIK | IZVRSNI DIREKTOR, SANDLER

Da li ste ikada primetili da veéina koledzZa i univerziteta
ne nudi staze za ucenje o prodaji i liderstvu u prodaji?
Ovaj trend tek sada — i to tek polako — pocinje da se
okrece (pogledajte, na primer, ovu ponudu na Harvardu).
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Uglavnom, studenti koji zele da se
odluce za karijeru u profesionalnoj
prodaji imaju nekoliko opcija da se
pripreme da se bave prodajom kao
profesijom. Razmislite o svim
drugim profesijama koje imaju
formalnu trasu za uéenje: arhitekte,
inzenjeri, finansijske usluge. Svi oni
nude sertifikate. Ali ako se ne
uklapate ni u jednu od njih, sta ljudi
kazu? ,Ocigledno necete uspeti ni
u jednoj od tih staza kao
profesionalac, tako da je bolje da se

a

o

Ovakav nadin gledanja na nasu

bavite prodajom.

profesiju je problemati¢an. Mora
postojati staza za ucenje za
profesionalce u prodaji — ali
vedina prodavaca je verovatno ne
dobija na koledzu ili univerzitetu.
To znaci da sami lideri prodaje
moraju uzeti u obzir licne zahteve
za ucenjem i razvojem dok se
bave neizbeznim izazovom: Kako
da razvijamo nas$ poslovanje?

Da bismo dobili najbolji

mogudi odgovor na to pitanje,
predlazem da pozovemo tajm-aut i
na trenutak razmislimo o tome kroz
$ta prolaze potpuno novi lideri
prodaje. Kako obic¢no izgleda
ulazna tac¢ka u ovu karijeru?

,MOZES LI ODMAH DA
POCNES?"

Obiéno, karijera lidera prodaje
pocinje da se odvija na slededi
nacin. Otvara se pozicija lidera
prodaje jer je neko upravo otisao;
mesto treba popuniti. Recimo da
sam prodavac. Mogu da kazem
sebi: ,Znaé §ta? Zelim taj posao.
Zelim dodatni prihod. Zelim
dodatnu odgovornost. Ja sam
dobar komunikator. Ne samo to,
ved i 'zatvaram' - tako da to mora da
bude plus. Nesto od toga bi moralo
da se odrazi na tim koji bih vodio."

Razgovaram za posao. Pitaju me
da li sam spreman da odmah
poc¢nem. Ja kazem: ,Naravno."

| gle ¢uda, menadzment mi kaze:
.Dacemo ti Sansu.” | primetite
formulaciju, ne kazu: ,Zeleli bismo
da te obucimo za ovu ulogu. Ne.
Oni mi ,,daju Sansu”.

Kazem im da zelim posao. Kazu:
,Odli¢no. Sre¢no. Tu smo ako ti
zatrebamo. Sada, molim te, pretvori
ovih 15 ljudi u timu u minijaturne
verzije sebe. Zapamti, potrebno
nam je da odmah pocnes. Priprema,
pozor, sad!”

Nema vremena za proces
ukljucivanja i nema pripreme. Na
kraju krajeva, trebalo bi da odmah
pocnem. Sto je na kraju teze nego
$to sam mislio.

Ovo mi se, inace, zapravo
dogodilo. Imao sam 28 godina kada
sam poceo da upravljam ljudima.
Nisam imao pojma Sta radim.
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Naravno, nikome to nisam rekao
tokom intervjua za posao. Proslo je
dobro —ili se ¢inilo da jeste.
Odjednom sam upravljao ljudima
koji su bili duplo stariji od mene, sa
mnogo vise iskustva u industriji
nego $to sam ja imao. Svi su me
gledali kao da kazu: ,Znas da imam
decu koja su starija od tebe?”

Usavsi na vrata, nisam imao
apsolutno nikakav priru¢nik za
vodenje ovog tima. Samo sam se
pretvarao da znam $ta radim — $to
me je ipak preko intervjua dovelo
do posla. Zasto me to ne bi
provuklo i kroz ovo?

Razmisljao sam: ,Ako ne
pokreéem pitanje koliko sam mladi
i manje iskusan i jednostavno ne

"

pricamo o tome, mozda ¢e nestati.

Da skratim pricu: nije nestalo.
Kao rezultat ovakvih izazova, moja
krivulja u¢enja bila je duza nego $to
je trebalo.

Mogao sam da dobijem priru¢nik
za tu situaciju (i za bilo koju drugu
situaciju), i mogao sam da budem
obucen kako da koristim taj
prirucnik pre nego $to zapocnem
posao. Mogao sam da igram neke
uloge. |, da se to desilo, mogao
sam da po¢nem svoj prvi dan sa tim
timom na ovaj nadin:

.Zdravo, ekipo, hajde da
pocnemo prvo o onome §to je
ocigledno. Znam da mnogi od vas
imaju mnogo vise iskustva u ovoj
industriji od mene. To nije mozda.
To je sigurno. Pa sam mislio da
bismo danas mogli da provedemo
nekoliko minuta u razmatranju
ocekivanja u ovom odnosu - sa obe
strane. Treba da znate da imam
puno postovanja za vas, za ono $to
ste postigli u karijeri i za ono na

¢emu trenutno radite. Kako vam to
zvudi, ima li smisla?"

Poceo bih mnogo jace! Evo
poente: Neko je trebalo da me
tome naudi. Bilo bi bolje za
kompaniju. Bilo bi bolje za tim. |
sigurno bi bilo bolje za mene.

Da li je trebalo da idem u skolu i
dobijem diplomu da bih to naucio?
Mozda ne. Ali morao sam to da
naucim, i bilo bi lepo da sam dobio
taj priru¢nik prvog dana, a ne da
sam sve morao sam da shvatim.

Ako sam novi lider u prodaji,
mozda ¢u shvatiti taj obrazac za
razgovor Sest meseci nakon $to mi
prvi put zatreba. Ili mozda godinu
dana kasnije. lli mozda nikad.
Mozda pregorim i ostavim posao i
nikad to ne shvatim! To je gubitak
za sve.

Evo izazova sa kojim se nase
organizacije suocavaju 2022.:
Moramo da smislimo kako da
nasim timovima i liderima pruzimo
iskustvo koje im je potrebno u
najkrac¢em mogucem roku. Kako da
skratimo tu krivulju uéenja kako ne
bismo morali da prolazimo kroz
godine da ljudi sami shvate?

Moj odgovor? Mislim da postoje
tri stvari na koje lideri prodaje koji
su vec u toj ulozi zaista moraju da
se fokusiraju. Tri kriti¢na prioriteta:

1. Kao lider prodaje, moram da
razvijam svoj posao. To je srz
opisa posla, tako da znamo da
je to na listi.

2. Da bi se to desilo, takode
moram da razvijam svoj tim.

3. Aevo i dela koji Cesto
preska¢emo: moram i sam da se
razvijam. To su tri makro teme
na koje zelimo da se dosledno
fokusiramo, jer su povezane.
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LIDERSTVO U PRODAJI

RAZVIJANJEBIZNISA
RAZVIJANJEM SVOGTIMA
Hajde da pogledamo moj tim. Ako
zaista razvijaju biznis, ta je to $to ée
raditi — i raditi dobro? Ocigledno, to
je potencijalno duga lista aktivnosti,
ali hajde da pogledamo sazeti
pregled. To ée sigurno biti:

* Savladavanje procesa prodaje,
ukljuéujudi, ali ne ogranicavajudi se
na razumevanje izlaznih kriterijuma
za svaku fazu

® Rad sa mnom na izradi dnevnog,
nedeljnog i mesecnog plana
ponasanja koji podrzava njihove
individualne ciljeve prihoda

® |zvrSavanje tog plana

e Ovladavanje timskom prodajom

e Razumevanje i prilagodavanje
stilovima ponasanja kupaca

o | tako dalje

Kako to veé biva, za svaku od ovih
osnovnih vestina dostupne su
modularne staze za uéenje koje se
samostalno razvijaju. Dok procenjujem
opcije za svoj tim, razmislja¢u o malim
vremenskim okvirima — recimo, 30 do
90 minuta. Kada je u pitanju
skracivanje krivulja uéenja, manje je
vise! | kao lider tima, postara¢u se da
prava osoba ima pristup pravim
materijalima za ucenje i da ih koristi na
pravi nacin, po pravom rasporedu.
Zeleo bih da izaberem staze za ucenje
na osnovu nedostataka koje je
strateski najvaznije popuniti... $to znadi
da ¢u zeleti da uradim analizu
nedostataka za svaku osobu.

Tako, na primer, ako novozaposleni
treba da popuni nedostatak u
vestinama trazenja potencijalnih
klijenata (nesto $to je definitivno
povezano sa izvrSavanjem pravog
plana ponasanja), onda ¢u zeleti da




provedu oko sat vremena u ucenju.
S druge strane, visi saradnik ée
mozda morati da se fokusira na
potpuno drugadiju vestinu.

Sada, ako nakon svake
modularne sesije samostalnog
ucenja, taj novi zaposleni i ja
moZzemo imati seriju individualnih
koucing sesija o trazenju
potencijalnih klijenata, oni ¢e imati
podrsku i pojacanje ostalih koje ée
im trebati tokom vremena. Biée im
lakse da savladaju i primene
vestinu u stvarnom svetu. Ta li¢na
podrska je neverovatno vazna. Uz
odgovarajudu liénu podrsku, oni
mogu da izgrade svoje misice za
trazenje potencijalnih klijenata
tokom vremena u bezbednom
prostoru, steknu samopouzdanije,
primene nove vestine u praksi sa
Zivim kupcima, a zatim se spuste
nadole na listi i po¢nu da
popunjavaju nedostatke u drugim
oblastima.

Kao lider prodaje, zelim da
budem siguran da ¢lanovi mog
tima uvek uce i razvijaju se u oblasti
koja ima smisla i za osobu i za tim.

RAZVIJANJE BIZNISA
RAZVIJANJEM SEBE

Sta je samnom? Pa, ista vrsta
analize nedostataka treba da se
desi na mojoj strani. Moracu da se
povucem i pitam: ,Koje stvari ja kao
lider prodaje zelim da budem
siguran da radim — i da radim
dobro? Gde su praznine?" Ovo su
takode velika pitanja, ali evo sazete
liste vaznih vestina:

e Regrutovanje pravih ljudi

e Delotvorno intervjuisanje

e Zadrzavanje pravih ljudi

e Razumevanije i prilagodavanje
stilu ponasanja svake osobe u
mom timu

e Pojasnjavanje, dokumentovanje

,Kao lideri prodaje, Zzelimo da donosimo
pazljive, svesne, strateske odluke kada je u
pitanju odabir pojedinacnih staza ucenja.”

i distribucija naseg procesa
prodaje — zajedno sa
kriterijumima izlaska za svaki

korak tog procesa
¢ Obezbedivanje da svi u timu

prate taj proces - da svi
pevamo iz istih nota

e Sprovodenje delotvornih sesija
koucinga jedan na jedan sa
prodavcima

e Osigurati da imamo pravi
program takmicenja

e Sklanjanje ometanja koja ne
stvaraju prihode sa radarskog
ekrana tima (to je vise moguce)

e | tako dalje

Pogodite $ta? Postoje modularne
staze za samostalno ucenje koje
mogu da pratim za svaku od tih
stvari. Ako sam zaista ozbiljan u vezi
sa razvojem poslovanja, moj je
posao da pratim njih, ali i sam da
pratim svoje staze ucenja — pocevsi
od oblasti koje ¢e imati najveli
uticaj na tim. Na primer, ako
postoje rupe u prodajnom procesu
mog tima, ili ako ljudi koriste
viSestruke prodajne procese i ne
postoji zajednicki, verovatno ¢u
Zeleti da krenem stazom za ucéenje
koja mi pomaze da se fokusiram na
reSavanje tih problema.

Ako sam posvecen ucenju i
razvoju, takode ¢u zeleti da
uspostavim odnos sa trenerom koji
mi moze pomodi da naucim da
sebe smatram odgovornim za rast u
oblasti koju sam izabrao. Stalni
koucing odnos ¢e imati ogroman
uticaj na to da li zaista savladam i
primenim ono $to zelim da naucim.
Koucing je vazan za moj tim. | vazan
je za mene.

ZAPAMTITI
Tri kriticne Cinjenice za lidere
prodaje koje treba zapamtiti su:

* Ne mozemo ocekivati rast
poslovanja ako se ne posvetimo
razvoju ljudi, ukljucujudi i sebe.
Te oblasti razvoja su uvek
medusobno povezane.

Kao lideri u prodaji, zelimo da
donosimo pazljive, svesne,
strateske odluke kada je u pitanju
odabir pojedinacnih staza za
ucenje. | zelimo da istaknemo
modularno, samostalno ucenje.
Pristup ,vatrogasnog creva” —
bacanje svih informacija svima u
timu tokom nekoliko dana -
jednostavno nije efikasan.
Moramo da postavimo prave
prioritete licnog ucenja na osnovu
praznina koje je najpotrebnije
popuniti.

Na kraju, ali ne i najmanje vazno,
Zelimo da zapamtimo: ljudi
zadrzavaju i primenjuju ono $to
se dosledno ponavlja, ojacava u
njihovim drustvenim
interakcijama. To vaziiza
¢lanove naseg tima. | svakako za
nas. Dakle, koucing ée uvek biti
vitalno vazan deo slagalice.

Ako smo ozbiljni u razvoju
naseg poslovanja, onda moramo
biti ozbiljni u razvoju nasih ljudi!
A to znadi postavljanje pravih
staza za ucenje za njih. Za vise
informacija o Sandler liderstvu u
prodaji, idite na:
https://www. sandler.com/
programs/sales-
management-training/ =
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PRODAJNE OPERACIJE

NAKOPHOTOGRAPHY / SHUTTERSTOCK.COM

Lideri prodaje:
Izgradite operativni okvir
DAMON JONES, IZVRSNI POTPREDSEDNIK, SANDLER
Pocnimo sa Cinjenicom,

ko je ikada diplomirao lidersku
poziciju u prodaji moze da potvrdi:
kada tek pocinjete, a dobili ste
malo obuke ili podrske, tesko je biti

efikasan u ovoj ulozi.
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Posto sam prosao svoj put od prodavca do lidera
prodaje, govorim o ovom pitanju iz li¢cnog iskustva. U

pocetku, ovaj posao moze da li¢i na igru ,Udari krticu”:
Uvek ima novih hitnih slu¢ajeva i nema prekida u
beskrajnom toku potrebnih azuriranja, sastanaka i
suprotstavljenih prioriteta. Vodenje prodajnog tima
znadi gasiti mnogo pozara, a imamo mnogo zahteva iz
spoljnog sveta da damo prioritet. MoZzemo se na kraju
osecati kao da ne kontroliSemo sopstveni svet.

Ono $to lideri u prodaji koji produ kroz pocetnu fazu
na ovom putu u karijeri nalaze je da to ne mora biti
tako.

Mozete da prekinete veénu igru ,udaranja krtice”
tako s$to cete promeniti nacin na koji gledate na svoj
posao, svoj tim i sebe.




Umesto da reagujete reaktivno, mozete promeniti
pristup svojoj ulozi. Kako? Razmisljajudi o prikupljanju
teritorija koje donose prihode za koje su zaduzeni vasi
prodavci (u bilo kom obliku) kao o svojoj sopstvenoj
kompaniji. Vi ste generalni direktor. Oni su zaposleni. A
vas$ izazov — kao izazov svakog efikasnog lidera
kompanije — jeste da kreirate i primenite li¢ne osnovne
discipline koje vam omogucavaju da vodite proaktivno.

Postoje tri takve osnovne discipline koje mi padaju
na pamet da su mi bile posebno neophodne u mom
sopstvenom prelasku sa reaktivnog na proaktivno. One
mogu biti jednako relevantne za vas.

OSNOVNA DISCIPLINA 1:
VOPENJE SASTANKA JEDAN NA JEDAN

Da li se sastajete nakratko i privatno sa svakim
¢lanom vaseg tima — ne samo kada je kriza, vec
svake nedelje?

Da li izbegavate zamku mikroupravljanja tako $to
se pripremate, pitate i vraate se na skup osnovnih
pitanja o svakoj prilici koja napreduje?

Da li se fokusirate na ponasanje pre nego $to se
fokusirate na prihod?

Da li se slazete oko tri ili Cetiri klju¢na posla kojih
prodavac treba da se drzi?

Da li se vi i prodavac slazete oko toga sta ce
njihov li¢ni pajplajn verovatno proizvesti ovog
meseca, ovog kvartala i do kraja ove godine? Da li
vam se oboje svidaju ovi projektovani ishodi?

Ako ne, da li se slazete, kao kolege, o tome koje
promene ponasanja treba da se dese pre slededeg
sastanka jedan na jedan?

OSNOVNA DISCIPLINA 2:
VODENJE TIMSKIH PAJPLAJN SASTANAKA

Da li imate nedeljne sastanke tima na kojima je
zajednicki fokus na zdrav timski pajplajn?

Tokom tog sastanka, da li ste sigurni da tim dodaje
nove mogucnosti na prednjem kraju pajplajna?

Da li posmatrate sta tim moZze proaktivno da uradi
da bi popunio pajplajn, izbegavajudi iskusenje da se
za nedostatak lidova okrive druga odeljenja
(marketing, na primer) ili spoljne okolnosti (kao sto je
veéa ekonomija)?

Da li razgovarate i pravite strategiju o konkretnim
aktivnostima za napredovanje kljuénih poslova?

Da li sa timom delite nove alate, nove resurse i nove
najbolje prakse?

Da li izbegavate, po svaku cenu, minimiziranje ili
ismevanje pojedinih ¢lanova tima tokom ovog
sastanka?

Da li razgovarate i pravite strategije sa timom o
prodajnim moguénostima?

Da li postavljate jasne sledece korake i akcije u vezi
sa odredenim poslovima koje se prodavci obavezuju da
ispune pre sledeéeg sastanka tima?

OSNOVNA DISCIPLINA 3:

POSTAVLJANJE STRATEGIJE ZA KLJUCNE
KLIJENTE

U svakoj organizaciji, svaki predstavnik ¢e najverovatnije
imati mali broj klijenata koji proizvode nesrazmeran
iznos prihoda. Da li se i vi i prodavac slazete o tome koji
su to klijenti?

Da li ste radili sa relevantnim prodavcem da biste
zajedno razvili jedinstveni plan za svaku pojedinac¢nu
kljuénu priliku — pisanu strategiju koja odrzava i razvija
klijenta?

Da li imate vise od jedne jake veze u okviru svakog
kljuénog klijenta?

Da li imate prave ljude u vasoj organizaciji povezane
sa svakim kljuénim klijentom?

Da li svako od tih internih ljudi razume plan i svoju
ulogu unutar tog plana?

VASE TAJNO ORUZJE
Razvijanje li¢ne nedeljne rutine — kadence - koja se
zasniva na razvoju i primeni svake od ovih osnovnih
disciplina daée vam tajno oruZje sa kojim ¢ete voditi
svoj prodajni tim: operativni okvir.

lzgradnja i kori$éenje takvog okvira ¢e vas postaviti
na put ka karijeri proaktivnog lidera — za razliku od
reaktivnog stru¢njaka za ,udaranje krtica”. Postoje i
druge osnovne discipline, naravno, ali ja sam se
fokusirao na ove tri kao pocetnu tacku. One vam
omogucavaju da postavite sopstvene prioritete za
najvaznije komponente koje uti¢u na vas tim.

Da biste saznali vise o uspesnom dovr$avanju puta
od suocavanja sa ,udaranjem krtice” do proaktivnog
liderstva, pogledajte Sandlerov: Sales Leader
Growth Series. =
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PRODAJNI TALENAT

METAMORWORKS / SHUTTERSTOCK.COM

Uspeti kao lider prodaje:

Tri stvari koje vam ne govore

LISA ELLIS, SEF UPRAVLJANJA PROIZVODIMA

U Sandleru smo specijalizovani za pruzanje pomod¢i odli¢nim
prodavcima da postanu istinski lideri u prodaji i pomogli smo
stotinama hiljada profesionalaca da uspesno izvrse tu tranziciju.
Usput smo primetili tri glavne lekcije koje se cesto minimiziraju (ili
u potpunosti preskacu) kada se ljudi angazuju — obi¢no sa malo ili

bez pripreme ili obuke — na ovu strateski klju¢nu poziciju.
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LEKCIJA 1

Mozete biti sjajni u sklapanju poslova, a jo$ uvek ne
posedujete vestinu koja je potrebna za dobro
obavljanje ove uloge. Vas posao kao lider prodaje
nije da sklapate poslove ved je to stvaranje
okruzenja i uspostavljanje procesa kroz koji drugi
mogu da zakljucuju poslove. To znadi, izmedu
ostalog, da ¢e vam trebati znatno drugaciji skupovi
vestina od onih koji su vas doveli dovde.

Na Celu ove liste vestina nalazi se mogucnost da
stvorite siguran prostor gde vi i prodavac koji vam
izveStava mozete ta¢no da identifikujete $ta ih
motivise da postizu na visokim nivou...i da se
pomerite izvan svoje li¢ne zone udobnosti.

Ovo je osetljiv razgovor. Vrlo Cesto, prodavci nisu
shvatili $ta ih motivise; ili, ako jesu, nisu dobri u
izrazavanju o tome. Znati koji ih jedinstveni faktori
motiviSu vaznije je za vas oboje nego znati kolika je
njihova kvota.

Mozete nauditi kako da vodite razgovor o ovoj
veoma vaznoj temi tako $to Cete stvoriti siguran
privatni prostor za koucing sesiju jedan na jedan...
ali znajte da je vodenje takvog razgovora pomalo
kao voznja bicikla: to nije nesto $to mozete ocekujte
da ovladate preko nodi.

lako ovo moze izgledati sli¢no razgovoru sa
potencijalnim kupcem o problemu koji treba resiti —
a neke od tih vestina, kao sto su aktivno slusanje i
promisljeno ispitivanje, se primenjuju — dubina
procesa otkrivanja i prelazak na ono $to sledi
izgledaju veoma drugadiji kao vodi ljudi. Sada vas
procenjuju na osnovu vase sposobnosti da
promenite brzinu i postanete usluzni voda
pojedincima sa jedinstvenim prednostima i
slabostima. Vi ste tu da pomognete svom timu da
postigne uspeh, a veliki deo toga je povezivanje
njihovih li¢nih aspiracija sa poslovnim ciljevima koje
imaju. Ako ne znate koje su te teznje, ne mozete da
radite svoj posao. | tacka.

LEKCIJA 2

Ovaj posao je vise o podrsci odnosima nego o
sticanju licnih pobeda. Uspeh kao prodavac na
prvoj liniji obi¢no ima mnogo veze sa
iskoristavanjem i kanalisanjem zdravog osedaja
konkurencije — tako da vi licno mozete staviti
bodove na tablu. Medutim, kao lider prodaje, vasa
sposobnost da saradujete, podrzavate, Stitite i

inspiriSete ¢lanove vaseg prodajnog tima igra mnogo
vecdu ulogu od vase sposobnosti da se takmicite.

Od sustinskog je znacaja da licno modelujete nadin
razmisljanja koji naglasava saradnju, sposobnost da se
izazovi drze u perspektivi i umetnost da odstupite u
trenucima koji mogu izazvati snazne emocionalne
reakcije. Vi ste odrasli u ovom timu. Kada su drugi u
iskusenju da izgube hladnokrvnost, vas posao je da
zadrZite svoju i pokazete put napred.

Ovde mi padaju na pamet izvesne mocne paralele sa
efektivnim roditeljstvom! Jedna od fraza koje volim da
koristim sa svojom malom decom je: ,Hej, hoces li da
pozajmis moju smirenost?” Vas$ pravi posao kao lidera
prodaje je da pronadete nacin da dosledno $aljete istu
poruku ¢lanovima vaseg tima. Vas posao nije da
izgledate dobro, da dokazete da znate najbolje ili da
pobedite na takmicenju popularnosti veé¢ da negujete
one koji vam izvestavaju i da im budete podrska, zreli
glas odraslih — $ta god da se desi. Za vedinu
prodavaca, taj prelazak sa takmicenja sa drugim
prodavcima u njihovog trenera i mentora zahteva malo
vezbe.

LEKCIJA 3

Vi predstavljate kulturu. Glavni razlog koji ljudi
navode ovih dana zasto napustaju posao je taj $to nisu
voljni da podnesu toksi¢nu kulturu i/ili toksi¢no radno
okruzenje.

Kao lider u prodaji, sada ste menadzer na prvoj
liniji. To znaci da je vas posao da primetite toksi¢nu
kulturu kad god i gde god je ona vidljiva, i da
razmislite o tome kako mozete da budete agent
promene da biste radili na podrsci kulturi zasnovanoj
na jasno artikulisanim vrednostima. Vas posao je da
budete uzor za pozitivnu kulturu radnog mesta, ne
samo za svoju jedinicu, vec i za celo poslovanje. Kao
lider, imate taj glas — a takode imate i li¢cnu
odgovornost da modelujete ponasanja koja salju
prave poruke o tome , kako radimo stvari ovde”. Ovo
takode zahteva praksu i podrsku. To nije nesto sto se
moze ocekivati da radite automatski.

Ovo su samo tri od mnogih glavnih pitanja koja ¢esto
iznenade odli¢ne prodavce dok pokusavaju da predu u
odli¢ne lidere prodaje. To putovanje se ne desava kao
rezultat jednog razgovora, jedne prezentacije ili jedne
sesije obuke; to je dugoroc¢na promena. A Sandler
moze pomodi da to bude lakse. =
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Ne zelite ovo
da propustite.

Mart 16.i17. 2023.

Pridruzite nam se dok Sandler
vodi put transformacije u
organizacije svetske klase.

Dogadaj koji treba da posete
profesionalci.

Registrujte se danas na sandler.com/summit
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