Zaustavio sam se u prvoj disku-
siji, postavio im nekoliko otvo-
renih pitanja i vrlo brzo je posta-
lo jasno o ¢emu se radi: polaznici
su bili vrlo nezadovoljni zadnjim
promjenama u svojoj tvrtki, osje-
cali su se rezignirano i u toj situa-
ciji uopce nisu bili zainteresirani za
nacine povecanja prodaje. |, $to bi-
ste Vi sada napravili u ulozi prodaj-
nog trenera? Biste li nastavili dalje
s edukacijom kako ste dogovori-
li i planirali ili promijenili pristup
zbog ocitog gubitka vremena za
polaznike i Vas ukoliko po¢nete
Jtesati” po prodajnim vjestinama,
a to nikoga ne zanima?

Vecina edukacija opcenito, a
pogotovo ,hard skills" prodajnih
edukacija, fokusira se na prve tri
razine, gdje se radi na Zeljenim
ponasanjima i izgradnji prodaj-
nih vjestina i kompetencija. I to je
sasvim u redu kada su na trenin-
gu ljudi koji znaju zasto su tamo,
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za vrhunske prodavace

Nedavno me jedna medunarodna tvrtka angazirala za edukaciju
prodajnih vjestina i, kao sto je to uobicajeno, prije treninga sam s
klijentom odredio prodajne vjestine na ko]lma ¢emo raditi i definirao
zeljene ishode treninga. Trening je zapoceo prvoga dana ujutro i, vec
pri samom zajednickom postavljanju ciljeva edukacije s polaznicima,
prema energiji i feedbacku polaznika bilo mi je jasno da je u sobi
ono $to Amerikanci zovu ,,pink elephant, odnosno neki veliki
neizgovoreni problem kojeg nitko ne spominje, ali je tu.

Dok prve dvije razine, Okolinu i Ponasanje, moze-
mo primjetiti na prvi pogled, da bismo doprijeli do
dubljih razina potrebno je da pojedinac uroni dublje
u vlastitu osobnost i pronade odgovore na ta pitanja.
Ovako je toizgledalo iz perspektive nasih prodavaca:
1 Okolina

e0Odgovara na pitanje GDJE. Svako ponasanje
je korisno u nekom kontekstu i dobro je definirati u
kojim se sve kontekstima prodaja dogada. Koje su to
prilike kada prodajem? Ako sam prodavac, prodajem
li preko telefona, kod kupca, u svom prostoruili neg-
dje drugdje? Kakvi su odnosi u mojoj okolini? Sto se
dogada oko mene?

2 Ponasanje

e0dgovara na pitanje STO Zelim raditi: Koja po-
na$anja su mi korisna da ostvarim cilj koji Zelim? Sto
Zelim komunicirati kupcu, koje informacije prezenti-
rati, $to Zelim pitati i na koja pitanja znati odgovor?
3 Vjestine i sposobnosti

00dnosi se na KAKO: Koje vjestine i sposobnosti
su mi potrebne da bih u svakoj situaciji znao odabra-
ti pravo ponasanje i postici najbolje rezultate? Kako
Zelim upravljati prodajnim procesom? Kako zelim ko-
municirati i reagirati u pojedinim situacijama?
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4 Vrijednosti i uvjerenja
e0dgovara na pitanje ZASTO radim to $to radim
i zasto prodajem taj proizvod. Zasto bi kupac zelio ku-
piti taj proizvod i zasto bih mu ga ja Zelio prodati? Za-
$to radim u ovoj tvrtci i zasto radim u prodaji? Koja su
moja svjesna i nesvjesna uvjerenja o prodaji, o tvrt-
ki, proizvodu, kupcu, meni samome? Koje vrijednosti
imam kao osoba? Kako mi ovaj posao koristi za Zivot?
Identitet

5 eOva razina odgovara na pitanje TKO sam ja kao
pojedinac. Sto Zelim u Zivotu? Koje su moja misija i
vizija? Kako mi ovaj posao pomaze da ostvarim svo-
ju Zivotnu misiju? Kako je pojedini prodajni proces
povezan s mojom osobno$¢u? Kako je moja Zelja da
budem izvrstan u svom poslu povezana s mojom zi-
votnom ambicijom?
6 Visa svrha

eOva razina nadilazi pojedinca i odgovora na pi-
tanje TKO JOS. Kako utjecem na druge ljude i svijet
ako Zivim u skladu sa svojom Zivotnom misijom? Tko
e sve imati koristi od toga da postanem najbolja mo-
guca verzija samog sebe? Kome sve pomazem ako
sam uspjesan, sretan i ispunjen u poslu kojeg radim?



