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Prodaja
Siri ugao

povecanije prodaje u broju
ili koliCini

Sirenje i prodaja palete

aktivno povecanje profita ) proizvoda

STRATEGIJA KOMPANIJE

)

uvecanije kapitala, vlasnika
kapitala /

novi kanali prodaje )
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Prodaja

uzi ugao / elementi prodaje

-

ciljevi

.

poverenje

4

greSke u prodaji )

bonusna politika

)

odrzavanje klijenata
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-

pregovaranje

=

)

liCni razvoj )

zakljuGenje prodaje  }

)

marketing 1: 1

=

)

prodajni tim

=

I

usavrSavanje

=

evaluacija

=



. KROJACEVA SKOLA
Prodaja avaY.

$ta je prodaja?

Prodaja predstavlja skup medusobno povezanih aktivnosti koje kompanija preduzima u cilju plasmana svojih ili

tudih proizvoda/usluga. selja da se selja da se
dokazemo pokazemo vera u proizvod,
(prodamo) vera u sebe

6 T T

Sposobnost prenosenja uverenja u vezi sa onim $ta nas ispunjava, Sta nam znaci, u Sta verujemo.

Sposobnost da vise ispoljimo empatiju nego agresivnosti, da vise slusamo nego Sto pricamo, sposobnost da

prepoznamo problem, sposobnost da resimo problem...
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. KROJACEVA SKOLA
Prodaja AV,

$ta je prodaja?

“Prodaja nije uveravanje kupaca zbog ¢ega treba da kupe od nas, ve¢ stvaranje uslova
u kojima ¢e oni uveriti sami sebe!”

Harvey Mackay
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KROJACEVA SKOLA

Prodaja avaY.

oglas u printu, digitalu, bilbordima
OGLASAVANJE

korisnici Sire pri¢u o telefonu

PR

OSMISLJAVANJE, PLANIRANJE, POKRETANJE, REALIZACIJA,
KONTROLA...

MARKETING

M ANAGEMENT
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CENTER
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PRODAJA 2NN

ROBLEM
OFANZIVNO

/

riza (problem)\ f&#1. (opasnost, prilika)

teskoca, prepreka, neZeljeno stanje...
\ 3

DEFANZIVNO

kriza (problem

A\ 4

ZAGONETKA koja trazi odgovor > PROMENE

MANAGEMENT
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PRODAJA A

SHVATANJE PROBLEMA
PROBLEM - dubina, Sirina, visina ———

NE POSTIJE DVA ISTA PROBLEMA

na Sta sve utice?

ko je u delokrugu problema?

ko ¢e da ucestvuje u njegovom resavanju?
vremenski rokovi reSavanja problema?

PROBLEM - resavanje kao sastavljanje puzle

&y

krece se od logi¢no lakih delova (ivice)
prave se manje celine (odvajanje puzli po bojama)
stalna vizualizacija reSenja (gledanje u sliku koja se sklapa
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PRODAJA

RESAVANJE ROBLEMA

ambiciozni ciljevi
visa svrha

vizija

iskoriS¢enje talenta
samomotivacija
rast

slabo samopouzdanje

bol

lzgovori

odlaganje obaveza

fokus na probleme i prepreke
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Zzona rasta
USPEH

zona ucenja
NAPREDAK

zona straha

/

zona konfora /

KROJACEVA SKOLA
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izazovi

moguénosti
resavanje problema
sticanje novih vestina

sigurnost
osecaj kontrole
dosada
stagnacija



. KROJACEVA SKOLA
Prodaja avaY.

u 21. veku?

kupci su pametniji, obrazovaniji, imaju vise izbora ...

prodaja je duza, teze se odlucuije ...

konkurencija je mnogo agresivnija i jaca ...

kupci su mnogo oprezniji, cinicni, neodlucni ...

cena postaje vazna od samog pocetka prodaje ... . Lo .
. e fokus je na dugorocnoj relaciji, ne na prodaji

odluku o kupovini cesto donosi vise ljudi ...

sama prodaja je skuplja za prodavca, manji profit ...

odrzavanje odnosa sa kupcima je kompleksnije ...

SISTEM PRODAJE
problem rizika - strah od greske - $ta je reSenje?

MANAGEMENT
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. KROJACEVA SKOLA
Prodaja avaY.

ko su prodavci?

Finansijski strucnjak treba da ubedi kolege u vrednost odredenih investicija ili razloga za kontrolu troskova.

InZenjer ili programer treba da motivise direktora da pocne sa proizvodnjom novog modela uredaja, odnosno programa, na
osnovu predlozene Seme.

Menadzer treba da dobije podrsku kolega u vezi sa primenom novog nacina organizacije.
Marketing strucnjak treba da uveri kolege zasto kampanja treba da se vodi oglasom koji mozda nije lep

na oko ali je profitabilan.

Ne postoji zanimanje ili profesija na svetu koja nije prodajno usmerena... Samo je pitanje Sta se prodaje i da li se placa
novcem, protiv uslugom, zadovoljstvom korisnika koje prati i zadovljstvo prodavca...
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. KROJACEVA SKOLA
Prodaja

da li se prodavci radaju?

Da li se prodavci radaju ili postaju ?

Da li postoji ,standardna“ prodaja?

Da li prodavac sme sebi da dozvoli da se ne usavrsava?

Da li znate nekog fudbalera koji ne trenira?
Da li znate nekog doktora koji posle studija nije iSao na specijalizacije?
Da li znate nekog advokata koji posle studija nije iSao ni na jedan kongres?
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. KROJACEVA SKOLA
Prodaja avaY.

najbitnija pozicija ?
Da li znate koja je najbitnija pozicija u svakoj privrednoj organiziciji?

PRODAVAC !

Samo prodavac pravi dodatnu vrednost ...

Prodavac zaraduje za vlasnike, za magacionere, za vozace, za pravnu sluzbu, za HR, za finansije...

Osim Sturih kurseva i seminara da li ste Culi da postoji Skola za prodaju?
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Prodaja

kakav prodavac treba da bude?

savestan: savrseno upoznat sa poslom koji obavlja
uskladen: trezven prilikom razgovora

visokih ljudskih vrednosti: medjuljudsko ponasanje
strucno obucen: sustinska poslovna znanja
samosvestan: sposoban za samostalne procene
spreman na saradnju: entuzijasta, voljan za rad
elegantan: vodi racuna o svom izgledu

tacan: precizan tokom procesa prodaje

KROJACEVA SKOLA

AYAY

komunikativan: lako opusta sagovornika

radan: primeren dobrom imidzu kompanije
samopouzdan: samopouzdanje i samopostovanje
samoinicijativan: sam zapocinje i zavrSava posao
obrazovan: savrseno poznavanje prodajnih procesa
Zeljan znanja: neprestano usavrsavanje

pozitivnog stava: stimuliSe kolege i partnere za posao

pouzdan: kvantitet i kvalitet posla uradenog na vreme

ZA PRODAJU NIJE DOVOLJNA VESTINA | INTUICIJA - PRODAJA JE
PREFINJENI SPOJ PSIHOLOGIJE, UMETNOSTI | ZNANJA
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. KROJACEVA SKOLA
Prodaja avaY.

ko su kupci?

GLASACI koji svaki dan izlaze na izbore... i to na vi$e izbora... svakodnevno.

KRVOTOK svake organizacije jer omogucavaju da kompanija funkcionise, opstane i razvija se.

KUPAC je kao devojka / momak koga zelite da osvojite!
- humorom
- harizmom
- morate da budete zanimljivi, elokventni...

Koliko god je tesko osvoijiti Zeljenu osobu, jos teze je zadrZati pored sebe... isto kao i KUPCE

KUPCE svaki put moramo iznova iznenaditi / oduseviti:
- zadovoljstvo ostaje u ljudima a odusevljenje se prenosi u proseku na petoro drugih ljudi
- nezadovoljstvo se prenosi u proseku na desetoro drugih ljudi
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. KROJACEVA SKOLA
Prodaja R
ko su kupci?

Prilikom procesa kupovine, svaki kupac sebi postavlja ova pitanja:

1. Dali zelim da razgovaram sa ovim prodavcem?

2. Dalli ¢u prodavca slusati u dobroj nameri?

3. Dali mi treba ovo Sta mi prodavac nudi? O

4. U koliko kupim ovo Sto mi prodavac nudi, da li je to ono Sta JA Zelim? hO

5. Dalije ovo Sta mi se nudi najbolja opcija? h

6. Da li moram sad da kupim ovo $to mi se nudi?

Pripremite odgovore na ova pitanja !
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Prodaja

ko su kupci?

MMMMMMMMMM
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KUPAC JE BOG ??
ne zaboravi !!

PRODAVAC JE MALO BOZANSTVO !!
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Prodaja

ko su kupci?
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AKO JE KUPAC / KORISNIK SRECAN

KOMPANIJA JE SRECNA
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. KROJACEVA SKOLA
Prodaja avaY.

ko su kupci?
ZENE su odgovorne za 85% ukupnih kupovina !!
91% zena oseca da ih oglasivaci ne razumeju !!
| ako kupujete proizvode za muskarce, ogromna je verovatno¢a da ¢e ih za muskarce kupiti zene!!

% u kome zene donose odluku o kupovini:
automobili - 65%

kompijuteri - 66%

medicinske usluge - 80%

bankarske usluge - 89%

stanovi / kuce - 91%

hrana - 93%

lekovi bez recepta - 93%

MANAGEMENT IZVOR: https.//www.chainstoreage.com/news/study-women-influence-85-all-purchases
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KROJACEVA SKOLA

Prodaja 2NN

kako prodaja nastaje?

od Zelje ili potrebe - inicirane od strane KUPCA

iz Zelje, iz emocija (,potrebe” za nekim proizvodom / servisom / uslugom)
iz potrebe da se resi problem...

od Zelje ili potrebe - inicirane od strane PRODAVACA

Kako stvoriti zelju ili potrebu za proizvodom / servisom / uslugom?
izazvati interesovanje
ukazati na potrebu
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. KROJAvCEVA SKOLA
Prodaja 222

Sta kupac kupuje?

VERU i NADU

Nije sluc¢ajno $to su to zenska imena... prodaja je viSe Zenska nego muska igra O

Ali ima vise muskih prodavaca nego zenskih !

Ali... Prodaja je zenska igra... Zasto?? QO
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. KROJACEVA SKOLA
Prodaja AVAY.

je zenska igra...

ko UPRAVLJA sa vise stvari istovremeno?

ko poklanja vise paznje svome izgledu IZGLEDU?
- Zene znaju kako da izgledaju dobro!

ko poklanja vise paznje DETALJIMA? .

- Zene vode racuna o sitinicama!

zene subolji KOMUNIKATORI!
ko POSTAVLJA VISE PITANJA?
ko PAZLJIVIJE SLUSA?

ko je viSe zainteresovan za HARMONIJU?

ko pravi tacniju LISTU OBAVEZA?
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. KROJACEVA SKOLA
Prodaja avaY

$ta je cilj prodaje?

CILJ PRODAJE NIJE DA SE PRAVI NOVAC

CILJ PRODAJE JE VRHUNSKO ZADOVOLJAVANJE POTREBA
KLIJENATA

KAO REZULTAT TOGA DOLAZI NOVAC

MMMMMMMMMM
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Milan Miligi¢

h

KROJACEVA SKOLA

AYAY

MANAGEMENT

MTC TRAINING

CENTER

.,E,
2

PITANJA?

]

Of

NARUCI knjigu ,Akademija Prodaje” sa 20 modula, detaljnim opisom programa i mnogo primera:

mail na: office@mtc.edu.rs


mailto:office@mtc.edu.rs
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