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TRENING KONZALTING COACHING

63% PRODAVACA NIJE KONZISTENTNO
EFIKASNO U SVOM POSLU.

Nekada se mislilo da prodavaéi imaju poseben dar govornistva i
neumoljivi optimizam. Novija istrazivajna pokazuju kako je istina
daleko od toga - ¢ak 63% prodavaca nije konzistentno efikasno u

svom poslu.

Stovise,

prodavaci svaki dan koriste prodajne tehnike i
komunikacijske strategije koje smanjuju njihovu
prodajnu uéinkovitost.

Harvard Business Review (20]0.)

Zamislimo prodavaca kao violinista.




TRENING KONZALTING COACHING

Bez obzira na talent i motivaciju violiniste, bez obzira na sustav
nagradivanja, ako nemas ciljanog, kvalitetnog treninga i redovite

vjezbe, njegova izvedba ¢e biti daleko od virtuoznosti.

Svaki muzi€ar kontinuirano vjezba zajedno sa svojim trenerom jer ga sami

nastupi ne €ini boljim umjetnikom.
Tako je i s prodajom.

Nasi prodavaci stalno nastupaju i o¢ekuje se da uce direktno iz nastupa
koje imaju s klijentima. Drugim rije€ima, oni vjezbaju tijekom kljucnih

razgovora s klijentima.

Ako prodaja nije uspjela jer prodavac nije znao
bolje, nadamo se da ¢ée nesto nauéciti iz prodajne

situacije i biti bolji sa sljede¢im klijentom.

To nije efikasna strategija, jer nada nije efikasna strategija.

Mnogi prodavaci ne ostvaruju svoj puni potencijal jer nisu dobili podrsku i

ciljani trening koji razvija vjestine koje istinski unaprjeduju prodaju.

Tu na scenu stupaju prodajni coaching i prodajni trening.
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01- KOJA JE RAZLIKA
IZMEDU PRODAJNOG
TRENINGA | PRODAJNOG
COACHINGA?

SVRHA PRODAJNOG TRENINGA

Osnovni cilj i treninga i coachinga je promjena ponasanja
zaposlenika, pa da vidimo koju ulogu u toj promjeni ima trening, a

koju coaching.

Kljuéni zadatak treninga jest u kratkom roku napraviti §to ve€i napredak
u vjeStinama i znanju, pokrenuti zaposlenika iz statusa quo i povesti ga u

nesto sasvim novo.

Cilj je dakle pokrenuti promjenu. To je pocetni korak u izgradniji novih
vjestina, nacina razmisljanja i metodologija prodaje.

Uglavnom se provodi kao jednokratni, viSednevni program koiji ciljano
trenira specificne prodajne i komunikacijske vjestine kroz vjezbe i igre

uloga.



TRENING KONZALTING COACHING

Prodajni treninzi imaju tri limita:

1. Bez obzira na koli€inu vjezbi i kvalitetu samog treninga neki ljudi na

tim susretima nauce vise, a neki manje.

2. Treninzi traju prekratko da bi se do kraja izvjezbala ili Cak

formirala nova navika.

3. Ljudi zaboravljaju, i zato koriStenje novih vjestina nakon treninga
postepeno opada, a to znaci da ljudi sve manje i manje koriste ono

Sto su naudili.

Sustinska vrijednost treninga jest pokretanje
formiranja nove vjestine, ali ne i stvaranje

nove navike.

Tu uskace coaching u sklopu kojeg se zaposlenika kontinuirano podsjeca
na znanja i vjestine s treninga i cilj je razviti vjestinu u novu naviku kako bi

novo ponasanje postalo automatizam.

SVRHA PRODAJNOG

Prodajni coaching nastavlja gdje je trening stao i osigurava ne samo trajnu
promjenu ponasanja i prilagodbu vjestina realnim situacijoma, nego i
uspjesnije rjieSavanje konkretnih prodajnih situacija.

Radi se o pruzanju kontinuirane podrske i smjernica prodavacima, te se u
pravilu provodi barem Ix tjedno.
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TRENING KONZALTING COACHING

Prodajni coaching je proces u kojem...

e TKO? prodajni menadzeri ili posveceni

sales coachevi

e STO? koriste strukturirane sastanke i

komunikacijske tehnike

e ZASTO? kako bi otkrili podruéja za
poboljSanje i uéenje, unaprijedili prodajnu
strategiju i povecali produktivnost

prodavaca.

MoZzemo reci ovako,
» zadatak treninga jest zasaditi novu biljku,

» coach zalijeva tu biljku i omogucuje joj da izraste i postane snazna i

plodna,

e auloga zaposlenika pri tome je da bude plodno tlo u kojem nova biljka

moze rasti i u konacnici donositi plodove.

Ukratko, prodajni trening je jednokratni dogadaj, prvenstveno
usmjeren na prenosenje novih znanja i vjestina prodavaé¢ima, dok je
prodajni coaching kontinuirani proces, usmjeren na podrsku
prodavaéima u primjeni tog znanja i vjestina, te rjeSavanje

konkretnih izazova u prodaji kako bi poboljsali svoj uéinak na poslu.
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02 - KAKO PRODAJUNI
COACHING UTJECE NA
POSLOVANJE?

Provedene su brojne analize efekata prodajnog coachinga na
prodajne rezultate i efikanost, te je €ak 77% tvrtki izvijestilo o

poboljSanoj prodajnoj izvedbi kao rezultatu coachinga.

Na primjer:

1. COACHING POVECAVA PRODAJU

Prema istrazivanju Rain Group LLC, programi
prodajnog coachinga povecali su prosjecnu veliCinu
dogovorenih poslova, efikasnost prodajne aktivnosti

i postotak zakljuéenih poslova za 25%-40%.

U drugoj studiji ustanovljeno je da prodavaci koji dobivaju barem 2 sata
coachinga tjedno ostvaruju stopu uspjeha od 56% - to je 13% viSe od onih

koji dobivaju samo 30 minuta ili manje coachinga tjedno.

Bi li se violinista zadovoljio s 30 minuta vjezbe tjedno? Bi li ostvario svoj puni

potencijal?




TRENING KONZALTING COACHING

Mozemo pretpostaviti kako ne bi.

Zasto bi se onda prodavaci zadovoljili time?

2. COACHING POVECAVA PRIHODE

Anketa CSO Insights otkrila je da tvrtke s formalnim procesom coachinga
imaju 13.4% vecu toénost prognoziranja prodajnih rezultata od tvrtki u

kojima ne postoji formalni procesa coachinga.

Takoder, tvrtke koje pruZaju kvalitetan coaching mogu ostvariti 7% veci
godisnji rast prihoda, dok tvrtke s dinami€nim programima coachinga

ostvaruju ¢ak 28% vece stope uspjeha.

..ali to je samo jedna strana price.

3. COACHING POVECAVA ZADOVOLJSTVO

Coaching nije vazan samo za poboljSanje prodajnih rezultata, nego i za

zadovoljstvo zaposlenika.

Do 60% prodavaca izjavljuje kako su skloniji
napustiti posao ako je njihov rukovoditelj los

coach ili ako uopcCe ne dobivaju podrsku.

Lo§ coach ili lo§ coaching proces moze smanijiti zadovoljstvo i moral tima,

Cesto s dugoro€nim posljedicama za tvrtku.
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03 - KOJI POVRAT NA
INVESTICIJU SE MOZE
OCEKIVATI?

e Prema studiji Sales Management Association, tvrtke u kojima voditelji
prodaje pruzaju u€inkovit prodajni coaching biljeze porast prihoda do
16,7%.

e 51% tvrtki koje su razvile kulturu prodajnog coachinga izvje§€uju o ve€im

prihodima od svoje referentne skupine u industriji.

e Prema BrainSharku, tvrtke s dinami€nim programima coachinga postizu

28% vise stopa uspjeha.

e Prema KnowledgeTreeu, prodajni predstavnici koji su uklju€eni u barem
tri sata coachinga mjese¢no premasuju svoje prodajne ciljeve za 7%,
povecavaju prihode za 25% i povecavaju stopu zaklju€ivanja prodaje
za /70%.

Uzimaju€i u obzir ove rezultate, tvrtke koje
ighoriraju prodajni coaching propustaju ne
samo ozbiljne prihode, nego i zadovoljnije,

motivirane zaposlenike.

Dobar nacin razmisljanja o prodajnom coachingu jest kao da vodite
glazbenu $kolu koja ima posvecene mentore, raznovrsne programe i pruza

podrsku za kontinuirani napredak i u€enje.




TRENING KONZALTING COACHING

04 - KAKO VRHUNSKE
PRODAJNE ORGANIZACIJE
PROVODE PRODAJNI
COACHING?

Prema studiji Sales Readyness Group (2017.) voditelji prodaje u visoko
ucinkovitim prodajnim organizacijama posvecuju znatno vise

vremena coachingu.

Takve organizacije stavljaju coaching u srediste svog rada i tretiraju ga kao

klju€an faktor uspjeha, te ulazu vece koli¢ine vremena u coaching.

Cak 65% voditelja prodaje u visoko uéinkovitim
organizacijama provodi vise od 20% svog
vremena u coachingu, sto je znatno viSe u
usporedbi s 51% voditelja prodaje u prosjecno
ucinkovitim organizacijama i 40% u slabije

ucinkovitim organizacijama.
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TRENING KONZALTING COACHING

Voditelji prodaje najuspjesnijih organizacija ulazu vise od
20% radnog vremena u prodajni coaching.

65%

Voditelja prodaje

51%

Voditelja prodaje

NAJUSPJESNIJE PROSJECNE

lzvor: SRG - Selling Power Sales Management Research Report

Osim toga, voditelji prodaje u visoko uginkovitim organizacijama (29%)
c¢esC€e organiziraju trening za razvoj vjestina prodajnog coachinga od svojih

kolega iz prosjeénih (17%) ili slabije uéinkovitin (10%) organizacija.

Prema 74% najboljih prodajnih organizacija, upravo
prodajni coaching je najvaznija uloga koju treba

realizirati voditelj prodajnih timova.
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Kao dirigent orkestra, voditelj tima mora usmjeravati svoje ¢lanove,

pruzajuéi im podrsku i vodstvo, ne samo kako bi postigli harmoniju kao tim,

nego i ostvarili individualni potencijal - u ovom slucaiju, prodajni uspjeh.

Interesantno je medutim, kako unato€ tome, Cak

73% voditelja prodaje ne prima nikakvu
edukaciju kako voditi kvalitetan i efikasan

prodajni coaching.

U cjelini, studija ukazuje kako prodajni coaching ima veci potencijal za
unaprjedenje prodajnih rezultata (u svim grupama) od svih ostalih

analiziranih vjestina.
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05 - KAKO SE PRODAJNI
COACHING PROVODI U
PRAKSI?

Unato¢ kljuénoj vaznosti coachinga za prodaju, veéina organizacija
(62.9%) pristupa ovom aspektu na nasumiéan naéin (42,9%) ili

neformalan naéin (20%), $to znaéi prodajni coaching se improvizira.

U praksi to znaci da je prodajni coaching
prepusten menadzerima bez specifi€nih
smjernica (nasumi&an pristup) ili postoje
odredene smjernice za coaching, ali nema
formalnog mehanizma za njihovu provedbu

(neformalan pristup).

Drugim rije€ima, u vecini organizacija menadzeri su prepusteni sebi da

pronadu najbolji na¢in coachanja svojih zaposlenika.



TRENING KONZALTING COACHING

42.9%
35.9%
32.7%
24.0% 24.5%
20.0%
12.6%
7.6% I
RANDOM INFORMAL FORMAL DYNAMIC
B 2018 @ 2019 © 2019 MILLER HEIMAN GROUP. ALL RIGHTS RESERVED

Problem s ovakvim pristupom jest sto moze stvoriti nesigurnost i
nedosljednost u procesima, sto u konacnici moze smanijiti u€inkovitost

prodajnog tima.

Bez jasne strukture i smjernica, coaching moze
postati neorganiziran i neucinkovit, sto
ogranicava potencijal za poboljSanje prodajnih

performansi.
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TRENING KONZALTING COACHING

S druge strane, samo 37,1% organizacija koristi formalniji ili Cak dinamicki

pristup coachingu.
Formalni pristup ukljuCuje svjesno i potpuno provedene coaching prakse,

gdje su jasno definirani coaching procesi, metode, ciljevi i oCekivani ishodi.

Dinamicki pristup ide korak dalje, prilagodavajui coaching svakom
prodavacu kako bi bio u skladu s potrebama, potencijalima i ambicijama

svakog prodajnog djelatnika.

Formalni pristupi donose strukturu,
dosljednost i jasnocu u coaching, Ssto moze

pridonijeti povecanju ucinkovitosti prodaje.

Zaklju€no, iako se coaching smatra klju¢nim za uspjeh prodaje, postoji
velika nasumi€nost u tome kako razli€ite organizacije provode coaching u

praksi.

Implementacija formalnih i dinamickih pristupa coachingu bi znatno

unaprijedila prodajnu ucinkovitost.
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Postavlja se pitanje: ako coaching donosi toliko koristi, zasto ga sve tvrtke

ne koriste?

Je li razlog sto neki ljudi jednostavno ne vjeruju u njegov potencijal ili se

mozda radi o nedostatku vremena i resursa?

Evo pet glavnih razloga:

Ne znaju
kada

Ne znaju
zasto

Ne znaju
sto je

Nemaju
podrsku




TRENING KONZALTING COACHING

01. NE ZNAJU ,,STO JE?“ — NEINFORMIRANOST

Mnoge organizacije jednostavno nisu dovoljno informirane o tome

Sto je prodajni coaching i §to se njime moze postici.

Trening i coaching se Cesto mijesSaju, te je uloga coachinga u
poboljSanju prodajnih rezultata ¢esto nejasna ili se percipira kao

manje vazna.

02. NE ZNAJU ,KAKO?“ — NEDOSTATAK COACHING
VJESTINA & SAMOPOUZDANJA

55% prodajnih menadzera izjavijuje kako nikada nisu imali
trening prodajnog coachinga. Vecina se dakle ne osje€a
kompetentnima provoditi kvalitetan prodajni coaching. Istovremeno,

coaching zahtijeva posebne vjestine i znanja.

Ako menadzeri prodaje ne posjeduju te vjestine ili nisu adekvatno

obuceni, tesko ¢e implementirati ucinkovit prodajni coaching.

"Volio bih provoditi coaching,

ali sam previse zauzet.’
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TRENING KONZALTING COACHING

03. NE ZNAJU ,KADA?“ = VREMENSKA OGRANICENJA

Nedostatak vremena najceséi je razlog zasto menadzeri kazu da ne
provode coaching: "Volio bih provoditi coaching, ali sam previse

zauzet."

U nekim sluCajevima radni teret menadzera definitivno je prepreka. U
drugim slu€¢ajevima, menadzeri mozda izbjegavaju coaching jer im
nedostaje samopouzdanja, samouvjerenosti i vjestina za ucinkovito
provodenje coachinga, posebno kada trebaju coachati najiskusnije,

uspjeSne prodavace.

Provoditi vrijeme u izvjeStavanju i drugim
menadzerskim aktivhostima je puno manje riziCno i

vise je u zoni udobnosti menadzera.

Ironi€no, coaching na kraju oslobada vrijeme menadzera pruzajudi
prodajnim timovima motivaciju i samopouzdanije za rukovanje novim

i razlicitim situacijoma.

Pametni menadzeri ulazu vrijeme unaprijed kako bi ostvarili ogromne

koristi na kraju.
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TRENING KONZALTING COACHING

04. NE ZNAJU ,ZASTO?“ — OTPOR PREMA PROMJENI
Ljudi se prirodno opiru promjenama.

Implementacija prodajnog coachinga moze znaciti promjenu u

strukturi, rutinama i nacinu rada, sto moze izazvati otpor.
Takoder, svako u€enje zahtijeva i odreden napor.

U konacnici, neki direktori prodaje razmisljaju prema principu:

,Ako smo do sada dobro radili bez coachinga,

onda mozemo i dalje bez njega.”

05. NEMAJU PODRSKU TOP MENADZMENTA

Bez jasne podrske vodstva tesSko je provesti bilo kakvu promjenu,
uklju€ujuéi i uvodenje prodajnog coachinga. Ako lideri u prodajnoj
organizaciji ne vide vrijednost coachinga ili mu ne daju prioritet,

tesko Ce se to postici.

Svaka od navedenih prepreka moze se previadati, ali to zahtijeva strateski

pristup, obrazovanje, strpljenje i, iznad svega, kvalitetan leadership.
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07 - 4 KORAKA KAKO
POKRENUTI PRODAJNI
COACHING U VLASTITOJ
ORGANIZACIJI

lako prodajni coaching provjereno poboljSava performanse i donosi
vecu zaradu, mnoge organizacije godinama ga uopée ne
implementiraju, nedostaje im formalan, kvalitetno dizajniran
coaching proces te prepustaju provedbu coachinga svojim

voditeljima.

Mnogi prodajni menadzeri ve€inu radnog vremena provode upravljajuci

procesima i administracijom, a ne razvijajuci svoje ljude.

Prognoze, proracunske tablice, izvjeStaji CRMa i pregledi teritorija mogu
dominirati njihovim kalendarima i moze biti izazovno potaknuti organizaciju

i menadzere na promjenu pristupa.

Evo nekoliko dodatnih ideja za prelazak s neformalnog na dinamicki pristup

coachingu u prodaiji:



TRENING KONZALTING COACHING

O01. INFORMIRANJE. INFORMIRAJTE MENADZERE O
POTENCIJALU PRODAJNOG COACHINGA.

Osnovni korak bio bi povecati svijest o dodatnim prihodima i povecanju
prodajne efikasnosti pomoc€u prodajnog coachinga koja je ¢esto

nedovoljno prisutna medu voditeljima prodaije.

Mnogi menadzeri nisu dovoljno informirani o
tome Sto je toc¢no prodajni coaching, kako se
provodi i koliko dodatnog profita moze donijeti

njihovom timu i organizaciji kao cjelini.

Povecanje svijesti o prodajnom coachingu moguce je kroz razne oblike

edukacija kao $to su radionice, seminari ili interni treninzi.

Ne zaboravite napraviti jasnu razliku izmedu prodajne edukacije i

coachinga u prodaiji kako bi se izbjegla zbunjenost.

Struéni €lanci. Takoder, stru¢ni ¢lanci, studije sluc¢aja ili webinari mogu biti

vrlo korisni izvori informacija.

Informativne radionice. Idealno bi bilo angaZirati stru¢njaka za prodajni
coaching koji moze odrzati prezentaciju ili radionicu kako bi se detaljnije
objasnilo §to je prodajni coaching, zasto je vazan i kako ga ucinkovito

implementirati.
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TRENING KONZALTING COACHING

Organiziramo informativne radionice

Kontaktirajte nas kako bismo dogovorili termin za informativnu
radionicu o prodajnom coachingu za Vase voditelje timova.

Kontaktirajte nas )

Izravni dijalog i interakcija s takvim stru€njakom moze biti posebno korisna
jer omogucuje menadzZerima da postave pitanja i raspravljaju o

specificnim izazovima u svojim timovima.
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TRENING KONZALTING COACHING

02. BUSINESS CASE. I[ZRADITE BUSINESS CASE ZA
PRODAJNI COACHING.

Mnogi ljudi smatraju prodajni coaching ,mekom® vjestinom ili onom koja
nije potrebna. To je posebno izrazeno u organizacijskim kulturama u kojima

voditelji prodaje nikada nisu bili coachani.

Business case moze biti vrlo snazan argument za implementaciju
prodajnog coachinga. Evo nekoliko pitanja i koraka za izradu business

caseaq:

1. Sto Zelimo unaprijediti? Utvrdite ciljeve implementacije prodajnog

coachinga koji bi trebali biti direktno vezani za poslovne rezultate.

Na primjer to mogu biti ciljevi poput: povecanje prodaje, smanjenje
vremena potrebnog za prodaju, povecanje stopa konverzije ili

poboljSanje zadrzavanja klijenata.

2. Sto éemo mijeriti? Definirajte metrike uspjeha koje bi trebale biti

kvantitativne i relevantne za ciljeve.
Na primjer, ako je cilj povecCanje prodaje, metrika bi mogla biti
ukupan prihod od prodaje, broj novih klijenata ili prosje¢na veli€ina

sklopljenog ugovora.

3. Gdje smo sada? Prikupite podatke o trenutnom stanju prodajnih
aktivnosti.
Na primjer, ovo moze ukljucivati prosjeCnu prodajnu cijenu, broj
prodajnih poziva, stopu konverzije i broj ponovljenih prodaja. Ovi

podaci €e posluziti kao osnova za usporedbu s buduim rezultatima.

IDEA INSIGHTS @ (+385) 98 953 6763 A info@ideaposlovnitreninzi.hr
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4. Predvidanje moguéih rezultata: Na temelju istrazivanja i/ili prethodnih
iskustava, predvidite kako bi prodajni coaching mogao poboljsati metrike
uspjeha.

Na primjer, ako industrijski prosjek sugerira povecanje konverzije za

15% uz prodajni coaching, to bi se moglo koristiti kao realistiCan cilj.

5. Izrac¢unajte potencijalni ROI: Izracunajte potencijalni povrat na
ulaganje (ROI) uzimajuéi u obzir predvidene rezultate i troskove povezane s
prodajnim coachingom. ROI je klju€an pokazatelj koji vlasnici firmi koriste

pri donoSenju odluka o ulaganjima.

I
‘llllnr

lzradujemo business case za Vasu tvrtku

Zelite li pomoé u procjeni povrata na investiciju od prodajnog
coachinga? Dogovorite sastanak kako bismo istrazili Vase ciljeve i

potrebe.

Kontaktirajte nas

IDEA INSIGHTS @ (+385) 98 953 6763 A info@ideaposlovnitreninzi.hr
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03. UKLJUCIVANJE. UKLJUCITE TRENERE PRODAJNIH
VJESTINA | VODITELJE PRODAJE U PROJEKTE RAZVOJA
PRODAVACA.

Prodaijni treninzi primarno su fokusirani na same prodavace, a treneri Cesto

nemaju gotovo nikakvu komunikaciju s menadzerima prodaije.
Promijenite to.

Podrska prodaiji isplati se samo kada su svi zaposlenici uklju€eni, i treneri i
voditelji prodaje i sami prodavaci, te kada rade zajedno prema istim
ciljevima.

Ukljucite rano voditelje prodaje u strategiju razvoja prodajnog osoblja,

posebno kada se pokre¢u nove inicijative.

Sludajte njihove povratne informacije, integrirajte njihove prijedloge i pitajte
ih §to bi im trebalo za uspjeh ove inicijative.

Konac€no, koristeci informacije iz razliCitih istrazivanja, istrazite koncept

prodajnog coachinga zajedno s njima kako biste bolje razumijeli njihovu

situaciju i koje usluge im najvise trebaju.

IDEA INSIGHTS @ (+385) 98 953 6763 A info@ideaposlovnitreninzi.hr
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04. PILOT PROJEKT. POKRENITE PILOT PROJEKT S
MANJIM PRODAJNIM TIMOM.

Najlakse je poceti malim korakom. Zapocénite s pilot projektom
prodajnog coachinga koji se vrti oko optimizacije prodajnih

razgovora.

Ako Vasa organizacija koristi licenciranu prodajnu metodologiju, Vas
pruzatelj usluga vjerojatno moze ponuditi povezane usluge prodajnog

coachinga koje mozete lako implementirati.

Ako Vii Vasi prodajni menadzeri imate potrebu za prilagodbom procesa
coachinga, pokrenite pilot projekt u jednom ili dva prodajna tima i izmjerite
utjecaj na prodajne performanse. To moze posluziti kao dokaz vrijednosti

intervencije prije nego $to usluge prosirite na cijelu prodajnu organizaciju.

Pripremamo implementaciju za Vas

Iskoristite nase bogato iskustvo u dizajnu i implementaciji
prodajnog coachinga te nas slobodno kontaktirajte kako bismo

zajedno organizirali i proveli pilot projekt.

Kontaktirajte nas )

IDEA INSIGHTS @ (+385) 98 953 6763 A info@ideaposlovnitreninzi.hr
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08 - KAKO MOZEMO
POMOCI?

POTREBA: primjenjujete prodajni coaching u

organizaciji, zelite standardizirati kvalitetu i

Ol.

procese.

Kako to radimo:
CERTIFICIRANJE.

e provodimo treninge prodajnog

coachinga uz testiranje znanja i vjestina.

CERTIFICIRAMO VASE
MENADEZERE PRODAJE ILI
INTERNE COACHEVE.

Certificiranje se provodi online i u

ucionici.

IDEA SalesCoaching Academy™

| Postanite certificiran
prodajni coach (SCC)

Prijava na program »

SAZNAJTE VISE »
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02.

DIZAJN.

DIZAJNIRAMO VAMA
PRILAGODEN PROCES
PRODAJNOG

COACHINGA 1Z POCETKA.

IDEA SalesCoaching Academy™

KONZALTING COACHING

POTREBA: ne primjenjujete prodajni

coaching u organizaciji i zelite krenuti.
Kako to radimo:

e Dizajniramo procese, alate i trening
prodajnog coachinga po principu “klju¢
u ruke” za Vase menadzere.

e Treniramo i pratimo interne coacheve

dok ne ostvare uspjeh.

Prodajni coaching po
Vasoj mjeri.

Dogovorite neobavezno savjetovanje »

SAZNAJTE VISE »

IDEA INSIGHTS @ (+385) 98 953 6763 A info@ideaposlovnitreninzi.hr
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POTREBA: Zelite implementirati prodajni
o 3 ° coaching odmah sada.

Kako to radimo:
PROVEDBA.

e Analiziramo Vase prodajne procese i

dizajniramo prilagoden prodajni
PROVODIMO PRODAJNI

y coaching.
COACHING ZA VAS TIM.

e Provodimo prodajni coaching za Vas tim.

Sales coaching as
a service (SCAAS)

Zelite da mi preuzmemo

coachinga u Vasem timu? 2

Iskoristite nas provjeren, odmah dostupan pr
alate prodajnog c koji u Vasoj organiza

primjenjuju nasi certificirani prodajni coa
Trajanje: prema dogovoru

Posaljite upit »

SAZNAJTE VISE »

IDEA INSIGHTS @ (+385) 98 953 6763 A info@ideaposlovnitreninzi.hr
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TRENING KONZALTING

POTREBA: koristite efikasan coaching proces,

o 4 ali Zelite pruzati podrsku i razvoj prodajnim
[
coachevima.

Kako to radimo:

MENTORING.
e Provodimo program mentoringa ili

COACHAMO ILI
MENTORIRAMO INTERNE
PRODAJNE COACHEVE.

coach-the-coach program za Vase
interne coacheve kako bismo unaprijedili
njihove vjestine, rjesSavali njihove dileme,
podrzali ih u rjeSavanju prepreka i

problema.

POTREBA: koristite prodajni coaching u

O 5 organizaciji i zelite povecati njegovu
°
ucinkovitost.

Kako to radimo:

OPTIMIZACIJA.

e Analiziramo detaljno postoje€e procese,
OPTIMIZIRAMO tehnike, vjeétine i alate.
POSTOJEC| PROCES Identificiramo klju¢na podrucja
PRODAJNOG unaprjedenja i dizajniramo poboljsanja.

e Treniramo i pratimo interne coacheve u
COACHINGA.

novim i naprednim coaching procesima.
IDEA INSIGHTS @ (+385) 98 953 6763 A info@ideaposlovnitreninzi.hr
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09 - ZAKLJUCAK

01. COACHING JE VISOKO ISPLATIVA INVESTICIJA.

Sva istrazivanja pokazuju da kvaliteta prodajnog coachinga utjeCe na rast
prinhoda tvrtke. Tvrtke koje pruzaju optimalan coaching prodavacima
ostvaruju stope godiSnjeg rasta prihoda 16,7% vece od tvrtki koje ne pruzaju

nikakav coaching svojim prodavacima.
02. PRODAVACI NE DOBIVAJU DOVOLJNO COACHINGA.

Samo 15% ispitanika vjeruje da njihove tvrtke pruzaju pravu koli¢inu
prodajnog coachinga. Apstolutna veéina (77%) vjeruje da se prodavaéima
nudi premalo coachinga. Za ve€inu tvrtki, u€inkovitost coachinga bi se

poboljSala jednostavno poveCanjem vremena posvetenog coachingu.
03. PRODAJNI COACHING SE MOZE PODRZATI | NAUCITI.

Najefikasniji nacini za pruzanje podrske menadzerima prodaje vezano uz
prodajni coaching su sljedeéi: (1) vjestine i procesi kako procijeniti vjestine
prodavaéa, (2) alati za izradu uginkovitih coaching planova za menadzere,
(3) jasna definicija coachinga i procesa provedbe i (4) obuka menadzera
o tome kako voditi kvalitetne coaching sastanke, dakle kako raditi

coaching.

I Slobodno nas kontaktirajte kako bismo zajedno
istrazili pontencijal prodajnog coachinga u Vasoj

organizaciji.

IDEA INSIGHTS @ (+385) 98 953 6763 A info@ideaposlovnitreninzi.hr
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IDEA Poslovni Treninzi d.o.o.

Idea Poslovni Treninzi d.o.o. je tvrtka posvecena pruzanju
obrazovnih usluga koje osnazuju pojedince za ostvarenje
pozitivnih Zivotnih promjena te dostizanje novih razina

osobne i profesionalne uspjesnosti.

ISKUSTVO

U posljednjih 18+ godina organizirali smo i proveli preko 1000
dana edukacija za vise od 5000 polaznika, kako samostalno,

tako i u suradniji s preko 20 vodecih tvrtki u regiji.

INOVACIJE

Stvaramo inovativna rjedenja na temelju vlastitih istrazivanja i
integracije najnovijih spoznaja iz neuroznanosti, bihevioralne
ekonomije te kognitivne i socijalne psihologije koja ljudima
pruzaju nove modele razmisljanja, novo samopouzdanje i

motivaciju za promjenu.

PARTNERSTVO

S nasim klijentima i partnerima gradimo trajne odnose
suradnje, utemeljene na medusobnom povjerenju, posStovaniju

i zajedniCkom stvaranju.

www.ideaposlovnitreninzi.hr
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Adrian Josip Drempetic prof. psihologije

IzvrSni direktor firme IDEA Poslovni Treninzi d.o.o.,
iskusan poslovni trener, autor NeuroSelling i
Brainfitness programa, specijalist za napredne
strategije ubrzanog ucenja te prodajnu i rukovodnu

izvrsnost.

mr. sc. lvana Stefok, prof. psihologije

Poslovna trenerica i konzultantica, strucnjak za
izradu i provodenje obrazovnih programa iz
podrucja organizacijske, razvojne, kognitivne i
socijalne psihologije te psihologije obrazovanja,
ucenja i paméenja. Dugogodidnje radno iskustvo u
psiholoskom savjetodavnom, mentorskom i
konzultantskom radu s pojedincima, skupinama i

organizacijama.

COACHING
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