Zakljucak

Evo, dosli smo i do kraja ovog treninga, pa hajde da rezimiramo, Sta smo sve prosli. Najpre
smo pricali o tome, kako je sa jedne strane lepo, ali sa druge strane i veoma opasno imati
klijente, koju su potpuno samostalni i sami narucuju robu odnosno usluge od tebe. Kako vrlo
lako mogu da se okrenu konkurentu, ako im ponudi nizu cenu ili neke druge, bolje uslove.
Zatim smo razgovarali o tome da je veoma vazno da sam odnosno sama pronalazis$ nacine i
prostor za razvoj odnosa sa tim klijentom, a to ¢es najlakse uraditi uz pomo¢ detaljne analize
onoga Sto nudis i sektora odnosno odeljenja u klijentovoj firmi, se¢as se? | to mozes raditi uz
pomoc alata, koji se zove Analiza bele tacke.

Nakon toga smo pricali o vodenju strateskog sastanka sa tim tvojim klijentom, zasto je on
vazan i kako da ga izvedes. A bilo je reéi i o posebnoj strukturi pitanja, uz pomoc¢ koje mozes
ovaj sastanak da vodis — seéas se — to su ona FOCA pitanja.

E, a onda smo polako presli na to kako da zakazes sastanak u drugom sektoru, gde si uvideo
odnosno uvidela da postoji prostor za rast, a posle toga i na temu vodenja tog sastanka.

| poslednje, o Cemu smo na ovom treningu pricali je bilo to, da je potrebno da svaku
eventualnu priliku za prodaju, do koje si doSao odnosno dosla u ovom procesu, treba
detaljno da proucis, pre nego sto uloZis svoje vreme u rad na toj prilici, pisanje ponude,
prikupljanje dokumentacije i tako dalje.

Sada, znaci, imas na raspolaganju svo potrebno znanje za unapredenje prodaje kod
postojeéih klijenata. Potrudi se, jer prodati postoje¢em klijentu je uvek mnogo, mnogo lakse
nego traziti nove klijente, slazes se?

Ovde se pozdravljamo. Zelim ti mnoooogo sreée u tvom radu. Cao!



