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NAPREDNE PRODAJNE VJESTINE:
TAJNE KOMUNICIRANJA I
SAVLADAVANJA IZGOVORA

Halilbegovi¢ Zlatan




Halilbegovi¢ Zlatan

- Diplomirani ekonomista
- Magistar menadZmenta u sportu
- Geoprojekt d.o.o. (marketing)
- Sparkasse Bank (SME)
- Triglav Savjetovanje (Visi struéni savjetnik za zivotna osiguranja)
- BivSi profesionalni sportista (koSarka)
- Prodajmi profesionalac & prodajni trener
(6000+ prodajnih sastanaka; 1200+ klijenata)

by LINKgroup

BusinessAcademy-

Skola za poslovne muskarce i Zen




PRIPREMA ZA PRODAIJNI SASTANAK

Prodaja zapocinje mnogo prije prodajnog sastanka.

Istrazivanje stranke (druStvene mreze)
Istrazivanje firme (Google)
Istrazivanje lokacije (Google Maps)

Dvostruka korist: Bolja pripremljenost & vece postovanje stranke

by LINKgroup

BusinessAcademy-

Skola za poslovne muskarce i Zen




PRVI SUSRET SA STRANKOM

- Prvi dojam, pravilo ,,7 sekundi“

- Ispraviti drzanje (vjezba)

- Osmijeh (blagi, zatim Siroki)

- Rukovanje (srednje ¢vrsto, nikada preko prepreka)

- Kontakt oCima (primjetiti boju oCiju stranke)

- Podizanje obrva & Sirenje oCiju (prijateljsko prepoznavanje)
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ODIJEVANJE l AUTORITET

- Prvi dojam: Prodavac (lose), ekspert (dobro)
- Uniforma zraci autoritetom, izaziva (straho)poStovanje
- Miljjarderi nose Sta Zele, ostali — dress for success

Profesionalno odijevanje 1 dobar 1zgled donosi:
- Bolji prvi dojam

- Vece samopouzdanje

- Vece postovanje stranke (podsvjesno)
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POZICIONIRANIJE NA SASTANKU

- Pod 90° il1 jedno do drugog: DA (kooperacija, saradnja)
- Direktno preko puta: NE (konfrontacija, suceljavanje)

- Stranka okrenuta ka zidu, ne ka otvorenom prostoru

- Ukloniti smetnje 1z razgovora

- Pozvati sve ukucane da prisustvuju razgovoru

- Sjediti na profesionalan nacin

by LINKgroup

BusinessAcademy-

Skola za poslovne muskarce i Zen







PRINCIP DOPADANJA

Ljudi VOLE sebi slicne, 1 NE VOLE one koji nisu poput njih.

- Dopadanje (svjesni nivo): Pronalazak zajednickog sa strankom
- Politika, religija 1 rat su zabranjene teme u prodaji !

- Dopadanje (podsvjesni nivo): OponasSanje stranke
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PITANJA KOJA ODMAZU U PRODAIJI

1. Kako ste ?

2. Jeste li vi donosilac odluka (u domacinstvu) ?
3. Dakle, niste zainteresovani za moju ponudu ?
4. Jeste li spremni kupiti danas ?

9. Zaista ne mozete sebi priustiti moj proizvod/uslugu ?
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PITANJA KOJA ODMAZU U PRODAIJI

6. Mogu li vam kako pomoc¢i ?

/. Imate li 5 minuta ?

8. Kako mozZete ne zeljeti/odbiti ovakvu ponudu ?
9. Dali vam treba vremena da razmislite ?

0. Zelite li da vam posaljem ponudu ?
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RIJECI KOJE ODMAZU U PRODAIJI

1. Iskreno

2. Vijerujte mi

3. Izvinite Sto vas ometam
4. Niste mi se javili

9. Kupiti
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RIJECI KOJE ODMAZU U PRODAIJI

6. Ugovor
/. Individua

8. Mi smo bolji od ...
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RIJECI KOJE VAS DRZE SIROMASNIM

1. NADAM SE
2. NE MOGU

3. POKUSACU
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RIJECI KOJE TREBA ZAMIJENITI

- ALI zamijeniti sa S TIM STO
- PROBLEM zamijeniti sa IZAZOV

- AKCIJA zamijeniti sa MOGUCNOST
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PITANJA KOJA POMAZU U PRODAIJI

1. Sta vas je motiviralo da se sastanete sa nama ?

2. Sta tadno Zelite da postignemo danas ?

3. Gdje se nalazite danas, a gdje Zelite biti (za period x) ?

4. Sa ¢ime imate problem, 1 koliko dugo imate taj problem ?

. Kakav treba biti naS danasnji sastanak da b1 u potpunosti i1spunio vasa
ocekivanja ?
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RIJECI KOJE POMAZU U PRODAII
1. i/ Ti
2. Besplatno / gratis
3. Novo
4. Sada / odmah

S. Tajna
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Prijavite se odmah sada za moj novi seminar koji ¢e biti odrzan u
jesen 2020. godine, na kojem ¢u Vam potpuno besplatno otkriti kako
prepoznati 4 vrste temperamenta kod ljudi, 1 tajne pregovaranja sa
svakim od njih, nakon ¢ega cete Vi poboljSati svoje pregovaracke
sposobnosti.
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SAVLADAVANIE [ZGOVORA

Koliko to kosta ?

Nikada ne odavati cijenu na samom pocetku razgovora

Prvo kreirati vrijednost

Bolje dati raspon nego tacan iznos

Donja cifra raspona vec¢a od minimalne cijene, prostor za downsell
Nikada ne spustati cijenu prenisko da bi prodali
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Zelim da razmislim (kako ga izbjeéi)

»Gdine klijente, drago mi je da smo se nasli danas, da vidimo kako Vam moj proizvod/usluga
moZe pomoci. Prije nego pocnemo sa razgovorom, Zelio bih Vas neSto zamoliti, ok? Postoje 3
stvari koje mi moZete re¢i na kraju naSeg danasSnjeg sastanka. Prva stvar koju mi moZete reci je
»DA, to znaci da ste nasli korist u onome §to Vam nudim, i da ¢emo saradivati. Druga stvar koji
mi moZete reéi je ,NE, i to je potpuno uredu. Zelim da znate gdine klijente, da je POTPUNO
UREDU da mi kaZete NE ako Vam ne odgovara nas proizvod, i ako nismo kompatibilni. Vi meni
moZete re¢i NE, ja Vama mogu reci NE. Treca stvar koju mi moZete re€i na kraju sastanaka, a
koju NE ZELIM da mi kaZete jeste: ,Moram/Zelim da razmislim“, jer to gotovo uvijek na kraju
znaci ,,NE*, samo Zelite biti ljubazni i ne odbiti me direktno u lice. MoZemo li se onda dogovoriti,
da mi na kraju sastanka kazete ili DA, ili NE, je li to poSteno?*
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Zelim da razmislim

- Pitat1 stranku direktno oko Cega treba razmisliti
- Kvalifikovati stranku na osnovu odgovora
- Ako nema konkretan odgovor — i¢1 dalje, saCuvati vrijeme 1 energiju

- Ako ima konkretan odgovor — ponuditi argumentovano rjeSenje

by LINKgroup

BusinessAcademy -

Skola za poslovne muskarce i Zene




2 *xg\x\\\\:;\\\x\‘il:x




Posalj1 mi1 ponudu
Ponuda nece zatvoriti prodaju ako vi uzivo niste uspjeli !

- Pitat1 stranku Sta taCno Zeli u ponudi
- Zatim pitati: ,,Dakle, ako Vam ja sve to Sto ste trazili posaljem
pismenim putem, i uslovi budu onakvi kakve ste vi zeljeli

uzecete moj proizvod/uslugu ?¢

- Kvalifikovati stranku, 1li 1¢1 dalje, 1li odmah staviti na papir uslove
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Moram razgovarati sa supruznikom

- Uraditi sve da sastanak odrzite sa oboje supruznika

- Ako nije moguce, pitajte ime supruznika, koliko su dugo zajedno,
1 da li stranka smatra da dobro poznaje svog supruznika

- Pitajte Sta misli da bi supruznik rekao na vasSu ponudu

- Ako je odgovor pozitivan uklonili ste prepreku
- Ako je odgovor negativan dogovorite drugi termin sa oba supruznika
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Zelim da se raspitam

Stranka ustvari misli: ,,Ne vjerujem t1.*

Pitat1 stranku oko ¢ega ima sumnje ili pitanja

Navesti pozitivne primjere vaSih klijenata vezane za te sumnje

Navesti nekoga koga stranka poznaje a da je ve¢ vas kljjent
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Javicu t1 se

NECE se javiti !

- Pitat1 otvoreno 1 direktno: ,,Gdine klijente, radim ovaj posao dugo
vremena, i kada mi ljudi kazu ,,Javicu ti se* najcCesce ih nikada vise
niti Cujem niti vidim. Budimo potpuno otvoreni, Sta tacno je
potrebno da bi Vi i ja napravili poslovnu saradnju danas ?*

- Kvalifikujte stranku, 1l1 1dite dalje, 111 rjeSavajte konkretan prigovor
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Preskupo je

Niste kreirali (dovoljno veliku) vrijednost vasoj ponudi
Stranka vidi 1znos kao troSak, mora vidjeti 1znos kao ulaganje
Kreirati vrijednost argumentima

,,Niska cijena — nizak kvalitet® 1 obratno, navesti primjere

»INisam dovoljno bogat da kupujem jeftine stvari. *

»Kvaliteta traje dugo nakon sto se zaboravi cijena.“ (Guccijev slogan)
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Imam kredit

- Nikada ne kritikujte strankinu odluku da uzme kredit !
- Pokazite razumijevanje, podrzite 1 pohvalite stranku na toj odluci
- Napravite paralelu izmedu odluke za kredit 1 odluke za vaSu ponudu

»Gdine klijente, mnogo Vas poStujem i divim se Vasoj odluci da se u
ovako nesigurnom vremenu upustite u takvu investiciju da bi svojoj
porodici obezbjedili dom. Upravo zato jer znate kako je teSko nesto
stvoriti, svjesni ste da je zivotno osiguranje nacin da svojoj djeci
obezbijedite Skolovanje i bolju buducnost/sebi obezbijedite
dostojanstvenu starost.*
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Ne

- U prodaji se rijetko dobije DA 1z prve
- Nikada ne nuditi sve na prvu loptu
- Cuvati ,,asove u rukavu* za savladavanje NE

wlLjudi se nikada ne predomisle. Donesu NOV'U odluku na
osnovu NOVIH informacija koje ste im dali.“ — Z1g Ziglar

- Na (prvo) NE promjena teme (neSto pozitivno nevezano za prodaju)
- Nakon par minuta ponuditi stranci neSto novo, dodatno (as 1z rukava)
- Imati spremno nekoliko ,,asova 1z rukava*
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Nisam zainteresovan

»Gdine klijente, shvatam Vas da niste zainteresovani... Mislio sam, poSto imamo
potpuno novi proizvod, da Vam u par minuta objasnim o ¢emu se radi, bez ikakvih
obaveza, a Vi Cete sami donijeti odluku da li je to za Vas ili ne...*

»Gdine Klijente, Cesto zbog nezainteresovanosti propustimo dobre prilike, ali hvala
Vam u svakom slucaju.*
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Nemam vremena

»Gdine Kklijente, kada bi bilo najbolje da ponovo dodem/pozovem ?*

Ako stranka odugovlaci sa odgovorom, predlozite vi tacan datum 1
termin. Ako 1 dalje nalazi izgovore onda recite:

»Gdine klijente, Cesto zbog nedostatka vremena propustimo dobre
prilike, ali hvala Vam u svakom slucaju.

by LINKgroup

BusinessAcademy -

Skola za poslovne muskarce i Zene







KAKO SE NOSITI SA ODBIJANJEM ?

Ako ne pitate odgovor je uvijek ne.

Ne mozes 1zgubiti ono Sto nemas.

Stranka gubi, ne vi.

- ,,NE* kao uSteda vaSeg vremena 1 energije
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Radite na sebi svaki dan. Ulaganje u znanje 1splacuje najvece kamate.

wDa bismo ucili, potreban nam je odredeni stepen samopouzdanja,
ni previse, ni premalo. Ako ga imamo premalo, mislicemo da ne

mozemo da ucimo. Ako ga imamo previse, mislicemo da ne moramo
da ucimo.*

» U vremenima promjena, svijet osvajaju oni koji su spremni da uce,
dok oni koji misle da su sve naucili otkriju da su savrseno potkovani
da se nose sa svijetom koji vise ne postoji. *

Eric Hoffer
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Udite u svaki dan sa mindsetom pobjednika.
wSometimes you win, sometimes you learn. *

[11 pobijedimo, 1li nau¢imo. Poraz ne postoji.

Pobjednici nisu oni koji nikada nisu 1zgubili, nego oni koji nikada nisu
odustali.

»INemoguce je pobijediti osobu koja nikada ne odustaje!*
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Izdignite se 1z prosjeka.
Uradite nesto dobro 1 veliko sa vaSim zivotima.
Jedina ograni¢enja koja imamo su ona koja sami sebi nametnemo.

Nemojte ogranicitt svoje 1zazove. [zazovite svoja ogranic¢enja !

wReach for the stars, and if you don ‘t grab them
you ‘re still on the top of the world. *
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HVALA VAM NA PAZNJI !




Halilbegovic¢ Zlatan

prodajni trener

Mob: + 387 61 705 686
E-mail; zlatanh87 @gmail.com
LinkedIn: Zlatan Halilbegovi¢

Selling excellently.
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