MALA SKOLA PRODAJNOG MANAGEMENTA

SELEKCIJA PRODAVACA
— posao za kristalnu kuglu

U proslom nastavku zapoceli smo s temama
vezanima uz zadatke voditelja prodaje i to
od samog pocetka: kako selektirati pravog
prodavaca ili prodajnog managera. U iduca
dva nastavka ¢emo dodatno produbiti tu temu
te vidjeti kako predvidjeti ponasanje osobe na
nekom radnom mjestu i prije nego ju zaposlimo,
u cilju da smanjimo mogu¢nost losih odluka
koje je kasnije tesko ispravljati.

Kako uopée mozemo znati moze li neka osoba dobro obavljati za-
datke koje smo postavili pred nju? Ovo je jedno od klju¢nih pitanja ti-
jekom selekcije novih prodavaca tj. managera, a takoder se postavlja
kada nekom od ¢lanova svog tima trebamo delegirati neki novi zada-
tak koji jo$ nitko nije radio. Kao $to znate, ukoliko ste ve¢ birali ljude ili
delegirali zadatke, ovo je ujedno i vrlo tesko pitanje za odgovoriti. Ve-
¢ina se managera prilikom takvih izbora sluzi svojom intuicijom, neki
postavljaju direktna pitanja kandidatima (npr.,Smatrate li sebe odgo-
vornom osobom?”“) na koje dobivaju predvidljive odgovore, a poneki
e pozvati u pomoc nekog profesionalca iz Odjela ljudskih resursa da
im pomogne u izboru. Problem je $to vecina takvih izbora na kraju za-
vrsava razocaranjima jer je izabrana osoba koja ne moze obavljati po-
sao ili poziciju na koju smo ju postavili. Vjerojatno ve¢ina managera u
tim trenucima Zali $to ne posjeduje kristalnu kuglu kojom bi mogli po-
gledati u buduénost i kako ce raditi osoba koju upravo biraju.

Moze li drugacije tj. efikasnije?

Naravno da moze! Pravilo koje trebate slijediti je vrlo jednostav-
no: sposobnost = ponasanje = rezultati ponasanja. Ukoliko me zanima
ima li neka osoba odredenu sposobnost ili karakteristiku, trebam pratiti
pokazuje li ponasanja koja proizlaze iz te sposobnosti. A ukoliko se do-
godilo ponasanje, ono je zasigurno ostavilo odredene posljedice koje
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trebam potraziti.’Aj'mo na konkretan primjer. Nedavno sam drzao tre-
ning za direktore koji su iz postojecih prodavaca trebali izabrati nove
voditelje. Jedna od vaznijih sposobnosti koje smo definirali da bi dobar
voditelj trebao imati je empatija tj. sposobnost rada s ljudima. Hmmm,
kako procijeniti je li netko empatican ili nije? Veeeeliki problem! U pra-
viluii nije ukoliko pratite gore navedeni model. Zato smo prvo definira-
li kako se ponasa osoba koja je empati¢na i dosli do sljedece definicije
empatije: sposobnost uspostavljanja i odrzavanja kvalitetnih odnosa.
Primijetite koliko smo ovime ve¢ olaksali posao potrage za empati¢nim
potencijalnim voditeljima. Sada nam samo trebaju ponasanja i rezul-
tati tih ponasanja - dakle, dokazi kvalitetnih odnosa u radu te osobe.
Pa, kako bi se mogla ponasati osoba koja uspostavlja kvalitetne od-
nose u ovom trenutku? Pogledajmo njene odnose s ljudima s kojima je
sada u doticaju - s kolegama i klijentima. Npr. priskace li kandidat u po-
moc kolegama kada im je to potrebno, ima li kvalitetne odnose s ostat-
kom tima, ima li kvalitetne i dugoro¢ne odnose sa svojim klijentima?

Gdje pronadi dokaze za to ponasanje?

Krenimo od odnosa u timu. Nazalost, vecina ¢e krenuti od pitanja
postojecem manageru tog kandidata kakve odnose on ima s ostatkom
tima. Neposredni manager je zadnja, naglasavam zadnja osoba koja
moze realno procijeniti odnose u timu. Razlog je Sto ¢e vecina ¢lanova
tima pred Sefom pokusati ispasti bolja nego $to je, tj. prezentirati sebe
kao odli¢ne timske igrace i vrhunske izvrsitelje. Na Zalost, kako se ve-
¢ina managera ne bavi svojim timom, tj. njihovim medusobnim odno-
sima (barem dok ne izbiju neki veci konflikti koji utjeu na posao), ve¢
ima samo fokus na isporuku rezultata, tako vecina njih samo vjeruje
ono $to im ljudi isprezentiraju o sebi. Pravu sliku dobivamo ako poraz-
govaramo s dovoljno kolega osobe koju procjenjujemo. U kakvim su
odnosima s tom osobom? Kako im se ¢ini? Koliko ¢esto odlaze na pice
skupa? Koliko im ta osoba pomaze? Koliko kvalitetne odnose imaju? A
kolege ¢e nam ispricati sve i svasta iz ¢ega mozemo izvuci pravu sliku
o tome kakve odnose ta osoba ostvaruje s bliskim ljudima!
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SUPERPRODAVAC

Sve najbolje za
vas 1 vas ured

Jednostavno, brzo, povoljno
do uredskog pribora!
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