
31 03     www. poslovni-savjetnik.com        

PLAN EDUKCIJE ZA 
PRODAVAČE

PITANJE: Planiramo sastaviti go-
dišnji plan edukacije za naše prodava-
če, no kao i većini, budžet nam je ogra-
ničen. Vjerujemo da su nam edukacije 

nužne kako bismo podigli razinu kvalitete usluge koja nam je u fokusu 
ove godine. Kako bismo ostali u financijskim okvirima koje možemo osi-
gurati za edukaciju, morali bismo odabrati koje edukacije želimo ove go-
dine, a koje ćemo za sada prolongirati. Kako znati koje su nam najnužnije?

B. J., Split
ODGOVOR: Svaka je tvrtka priča za sebe, kao i djelatnici u njoj. Kako 

ne biste jednokratno „bacili“ novac na edukacije koje vam možda uop-
će neće dati rezultate, morate dobro preispitati kako vaša tvrtka „diše“. 
Ključno saznanje jest treba li vašim ljudima edukacija iz stručnog dije-
la njihovog posla ili se radi o nedostatku određenih vještina. Često će 
se dogoditi i kombinacija tog dvoje. To vrlo lako i egzaktno možete iz-
mjeriti kroz metodu mjerenja kvalitete usluge koja će vam pokazati 

u kojem dijelu vaši djelatnici pokazuju najmanje znanja, a u kojem naj-

više. Konkretno, ako vaši djelatnici odlično prezentiraju 
proizvode ili usluge koje prodaju, znanju sve karakteristi-
ke, rokove isporuke, servisne informacije, onda im struč-
nog znanja ne nedostaje. No ako sve to ne znaju „prodati“, 
ne znaju zainteresirati kupca, ne znaju argumentirati cije-
nu, ne znaju biti proaktivni, onda im nedostaje raznih vje-
ština poput komunikacijski, prodajnih, pregovaračkih,… 
Kada definirate u kojem smjeru ćete ići, ne zaboravite da 
je edukacija proces koji se ne može odraditi jednokratno. 
Nažalost, često se susrećem s tvrtkama koje odluče svo-
jim zaposlenicima platiti jednodnevni seminar prodajnih 
vještina i nakon toga očekuju promjenu preko noći.  Edu-
kacija je samo jedan dio procesa unapređenja i mora 
se provoditi u nekoliko koraka godišnje. Ako zaista želite 
efekt edukacije koju ste platili, zadužite osobu koja će se 
aktivno baviti praćenjem koliko se djelatnici drže novite-
ta koje su naučili. Ta osoba mora biti kontrola i podsjetnik 
u jednome i aktivno ljude usmjeravati na novi način rada 
te im ponavljati naučeno dok to novo ne postane navika. 
I za male stvari trebat će vremena i ponavljanja, što pone-
kad može izgledati besmisleno, no u konačnici ima zaista velik efekt koji 
će se vidjeti i u konačnom financijskom rezultatu. Dakle, edukacija DA, 
ali uz konkretan i ciljan odabir tema (i predavača, naravno).

ODGOVARA: 
Sanja Gomuzak
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