Odredi problem

Pozdrav joS jednom i dobrodoSao odnosno dobrodosSla u srce procesa
Asertivne prodaje - a to je 6 koraka ovog tipa prodaje. U prethodnom
modulu smo razgovarali o prvom koraku, odnosno o onome, Sta prvo
kazemo kada od potencijalnog klijenta dobijemo: Ne, hvala. | ako se secas,
to prvo je - skretanje paznje i opustanje atmosfere, pa onda pominjanje
tudeg iskustva i na kraju pominjemo potencijalni gubitak. | ta prva
reCenica bi, na primer, mogla da zvuci ovako: Da, razumljivo je zaSto tako
razmisljate, a ja u mom svakodnevnom radu srecem mnoge direktore, koji
su upravo ovako razmisljali, a kasnije se ispostavilo da na taj nacin
propustaju oko 15% potencijalnih prodaja.

E, dobro. Sad, kad smo se prisetili kako otpocinje proces asertivne
prodaje, mozemo da krenemo dalje. Idemo na drugi korak APPEAL
procesa, a to je Problem definition, odnosno ODREDIVANJE PROBLEMA.
Ovaj, drugi korak APPEAL procesa se sastoji od 4 dela. A to su: Opsta
izjava, OcCigledno zapazanje, ZakljuCak koji se namece i Problem, koji se
naglasava. Podsec¢am te, da ne moras na pamet uciti ove sve korake, vec
ti oni pomazu da napravis scenario. Ove korake ¢es nadi i u Sablonu za
kreiranje scenarija asertivne prodaje, tako da ¢e ti od sada biti na
raspolaganju kad god ti zatrebaju. Dakle - idemo na definisanje problema i
4 elementa ovog koraka. | idemo odmah na primer. Zamisli, da prodajem
putno osiguranje. Redi ¢u ti celu recenicu, a na ekranu Ce ti izlaziti naziv
svakog od ova 4 elementa: Ne mozemo redi da bas zivimo u mirnim
vremenima, a pretpostavljam, da vam je bezbednost vase porodice vazna
i na putovanjima, a zato je vrlo preporucljivo da uzmete ne samo osnovni,
vec i paket, koji podrazumeva potpuno putno osiguranje, jer su cene
medicinske nege u inostranstvu mnogostruko veée nego kod nas.

Dobro, idemo odmah na drugi primer, da bi ti bilo jasnije. Ovaj put
prodajem ambalazu za voc¢e nekome, ko pakuje voce i prodaje u
marketima. Idemo dakle: Danas na trziStu imamo mnogo proizvodaca
voca, a prepostavljam da vam je vazno, da zadrzite sve markete, u kojima
prodajete svoje voce, zato mislim da je neophodno da u sledecu
porudzbinu ukljucite i ove, Cvrsce, kutije, jer marketi vrlo lako sklapaju
ugovore i sa drugim dobavljacima voca. Dobro, to su bila
dva primera. Mislim, da ti sad polako postaje jasnije, kako izgleda ovaj
drugi korak APPEAL procesa - odredivanje problema. Evo jos jednog
primera, a onda zaustavi video i pokusaj da napravis recenicu sa ova 4
elementa za tvoju industriju i ono Sto prodajes. Evo, dakle, primera. Ovaj
put prodajem, na primer, sisteme za dimnjake, a kupac kaze: ma ne, ja Cu
kupiti delove dimnjaka, pa ¢u sam da pravim dimnjak. To mi je mnogo
jeftinije. Sad ¢u ti dati primer i koraka A, to ti je prvi korak, kad privliacim
paznju, a posle ¢u preci na drugi korak, kad definiSem problem. Idemo,
dakle, a na ekranu imas napisan naziv koraka: Da, to je potpuno
razumljiva reakcija, danas zaista moramo da brinemo o budzetu. Mnogi
moji klijenti su upravo tako razmisljali, dok nisu shvatili da na taj nacin
dovode u opasnost svoj zivot i Zivot svoje porodice. | sami vidite da se u
danasnje vreme nesrece i pozari jako Cesto desavaju, a pretpostavljam, da
su vam zdravlje vas i vase porodice najvaznija stvar na svetu, zato mislim,




da nije dimnjak ono, na Cemu treba da Stedite, jer se sa obi¢nim
dimnjacima pozari deSavaju veoma cCesto.

Eto, to je bio scenario, tacnije, njegov 1 i 2 deo. | reci mi iskreno - da li
sam ti delovala nametljivo? Grubo? Kao klasi¢ni prodavac? Pa verovatno
bas i ne - jer je jako vazno i kako kazes ono, Sto kazes. E, zato sam ti
ranije pricala o tome, da je vazno da ovakav jedan scenario najpre dobro
navezbas.

Dobro - dosli smo do kraja ovog modula. Sada je tvoj zadatak da zaustavis
video, prisetiS se 4 elementa drugog koraka i uradis primer iz svoje
prakse. Hajde, pa se vidimo u slede¢em modulu, gde prelazimo na 3 korak
APPEAL procesa.



