0 treninzima 1 trenerima

Provjerite iskustvo predavaca. Danas se svi vole nazvati konzultan-
tom iako nikad nisu prakticno pomogli nekom poduzecu poboljSati
organizirati procese u prodaji, analizirati trenutan sustav prodaje i
uspjesno implementirati svoje metode i procese koji su rezultirali
povecanjem prodaje kod njihovih kupaca.

eoretiziranje je dobra stvar, ali
kako znaju funkcionira li to u
praksi, u modernom poslova-
nju? Ne vjerujte treneru koji
nema iskustva u onom podrudju
koje vas zanima, u kojem vi dje-
lujete jer, primjerice, predavac
ili trener koji je prosao dosta toga u dirck-
tnoj prodaji s kupcem (vrata do vrata, u du-
¢anima, prodajom nekretnina, pa i MLM),
nije mjerodavan govoriti o b2b prodaji u
kojoj vladaju potpuno drugacije zakonito-
sti, mjerila 1 pravila. I obrnuto. Ako je net-
ko uspjesan u Sirenju prodajnih kanala 1
otvaranju novih poslovnih moguénosti u
b2b okruzenju, ne znaci kako zna proble-
matiku prodaje u ducanima (retail).

ZNANJE U PRAKSI

U prodaji nisu bitni papiri koje je netko
prikupio pohadanjem online seminara ili
treninga i radionica uZivo, ve¢ kako je pri-

mijenio to znanje u praksi, koje je rezul-
tate postigao i s kojim je razinama unutar
poduzeéa kupca pregovarao. Jedno je pre-
govarati s vlasnikom poduzeca s deset za-
poslenika, a sasvim je drugo pregovarati s
direktorima, potpredsjednicima 1 uprav-
nim odborom vodeéih svjetskih korporaci-
Jja, gdje su ulozi 1 iznosi znacajno vedi, a sa-
mim time 1 vjetine potrebne za uspje$no
privodenje posla zatvaranju puno sloZeni-
je 1 zahtjevaju poznavanje Siroke lepeze ra-
znih tehnika.

Ne vjerujte na njihovu rije¢, neka vam
dokazu da imaju iskustva i pokazu studi-
je slucajeva, izjave zadovoljnih kupaca, pri-
mjere 1 probleme iz prakse koje su oni ri-
jesili 1 na koji nacin. Pitajte ih i kolika je
veli¢ina najveéeg iznosa koji su prodali,
kako bi vidjeli znaju li se nositi s pritiskom,
ili su prodavali uvijek samo proizvode ni-
ske vrijednosti, gdje je rizik za kupca ne-
znatan.

U prodaji nisu bitni papiri koje je netko prikupio pohadanjem online
seminara ili treninga i radionica uzivo, ve¢ kako je primijenio to zna-
nje u praksi i koje je rezultate postigao.

Marketing

Najbolji na¢in provjere — dajte im kon-
kretan primjer, neku vasu situaciju i traZi-
te od njih prakti¢no rjesenje, te procijenite
je li to rjesenje ponudeno na temelju onog
§to je negdje ¢uo ili procitao, zavrsio neki
tecaj, ili je iz prakti¢nog iskustva - temelje-
no na oziljcima na njihovoj kozi zadobive-
nih u brojnim prodajnim bitkama.

Pravi trener (predava¢, savjetnik...) pro-
daje i dan danas, jer mu je prodaja u krvi i
ne moZe bez nje. Ako ne prodaje, nije za-
dovoljan. Isto tako ako ne prodaje, ne zna
Sto se deSava u prodaji i koje se promjene
desavaju svakodnevno. Jednom kad pro-
dava¢ stane s prodajom 1 prijede u trene-
re, sve §to predaje temeljeno je na juceras-
njem znanju. Pravi trener uvijek prodaje 1
ima prst na pulsu kupaca, jer jedino tako
zna da li su njegove tehnike 1 dalje uspjes-
ne i jedino tako moze pomoc¢i ljudima koji
zele upiti njegovo znanje 1 iskustvo.

USPJESNA PRODAJA IDE | DALJE
OD TRENINGA O PRODAIJI

Prodaja i ideje o prodajnom treningu, teca-
jevi, programi, proizvodi itd., samo su dio
velike slike. Moderna prodaja zahtijeva ra-
zumijevanje 1 sposobnosti koje se protezu
puno dalje od tradicionalnih vjestina tre-
ninga o prodaji.

Moderna prodaja je o zivotu, ljudima,
poslu (te sve vise i 0o moralnom poslova-
nju i odgovornosti poduzeca), komunika-
ciji, ponasanju, osobnosti i psihologiji, sa-
mosvijesti, stavu 1 vjerovanju. Prodaja je o
razumijevanju kako ljudi 1 sustavi rade, te
omogucavanju dobrih rezultata.

Trening o prodaji daje odgovore na
samo neka od ovih pitanja, ali ne i na sva.
Razmislite i proucite druga gledista moder-
nog poslovanja, managementa, te samora-
zvoja koji vas zanima. Pro§irite ove princi-
pe na svoje ljude, ako ste voditelj prodaje
ili trener.

Razvijte svoje iskustvo i razumijevanje
organizacija, uprave 1 poslovanja iznad sa-
mog treninga prodaje 1 povecat Cete svoju
vrijednost 1 u¢inkovitost za poslodavce i za
kupce, te generalno i za cjelokupan poslov-
ni svijet. Sto vise znate o tome kako ljudi
misle, kako poduzeca funkcioniraju i kako
su upravljana, to Cete biti u¢inkovitiji.

Gledajte iznad treninga prodaje i same
prodaje, tezite tome da postancte 0so-
ba koja postize dobre rezultate. To je ulo-
ga modernog prodavaca. Te su sposobnosti
vrlo vrijedne, jako traZene 1 prenosive.
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