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Pregled sadrzaja

¢ |zazovi kod povracaja ulozenih sredstava
¢ Koliko brzo zaboravljamo
e Zasto placati uéenje koje nije odrzivo?

5

Ostvarivanje maksimalnog povracéaja ulaganja putem obuke na daljinu
o WALT faktor

e Pet kriticnih elemenata

=
=
=
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Sponzorstvo
Ucesce
Implementacija
Arhiviranje

Isporuke
¢ Pruzanje merljive organizacione vrednosti
o Rezime
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Profesionalci u prodaji nikada nisu bili pod vecim pritiskom da
rade na najviSem nivou, da ublaze nedostatak prihoda i da ugrabe
i iskoriste mogucnosti.

Lideri se suocavaju sa
stvarnim i sve vecim
pritiskom da donose
posiovne rezultate

u okviru stalnih trzisnih
promena i ogranicenja.

Jedan od najvecih izazova sa kojima se lideri prodaje suocavaju je
poboljSanje nivoa vestina i performansi prodajnih timova. Svaki
program sadrzao bi znacajan element obuke licem u lice. Nista ne
moze zameniti iskustvo ucenja ljudi koji rade zajedno u sobi sa
trenerom svetske klase.

PREGLED SADRZAJA PRETHODNO  SLEDECE
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Nije uvek moguce ili prakticno
odvesti ljude iz njihove poznate
teritorije i u ucionicu.

U zavisnosti od geografskog polozaja i veli¢ine prodajnih timova i prepreka kod
putovanja, uobiCajena ucionica moze se pokazati ometajucom i skupom. Tome
treba dodati i otreznjujucu stvarnost koju je Harvard Business School citirala
dokazima koji sugeriSu da mnoge kompanije ne uspevaju da primene lekcije iz
obuke u nova poslovna ponaSanja, a izazov postaje joS zastraSujuci.

5

ot Sve u svemu, tradicionalni pruzaoci obuke su pred izazovom kao nikada ranije

da dokazu povracaj ulaganja. Uz globalnu potroSnju preko 360 milijardi dolara

godiSnje na obuku vezanu za posao i uz pritiske da se obezbedi tako intenzivna
produktivnost prodaje, pod jos vecom su lupom, kao i paralelno obaveza da se
vrednost ovih investicija dokaze povec¢anjem uticaja i smanjenjem troSkova.

©®
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ISTRAZIVANJE POKAZUJE

DRAMATICAN GUBITAK =
ZADRZAVANJA KLIJENATA

NAKON POCETNOG ISKUSTVA UCENJA

Ulaganje u profesionalni razvoj treba razmotriti u kontekstu brzine kojom
ucenje bledi. Ovo odustajanje je posebno izrazeno u tradicionalnoj obuci u
ucionicama, gde su informacije obi¢no predstavljene u staticnom obliku, a
akcenat je na predavanju u stilu predavanja samo sadrzaja. Klasicni
Ebbinghausov eksperiment ,Zaboravna kriva“ je bio ponovljen mnogo puta
i uvek pokazuje dramatican gubitak zadrzavanja klijenata nakon poCetnog
iskustva ucenja kada sadrzaj nije efikasno ojacan.

PREGLED SADRZAJA PRETHODNO  SLEDECE
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Svako od nas uci svojim jedinstvenim tempom. | svako od nas zaboravlja
svojim jedinstvenim tempom. Idealno bi bilo da organizacije placaju samo
za ucenije koje zapravo rezultira poboljSanjem ucinka.

Kako ucenje utice na pojedince?
Licna relevantnost i potkrepljenost.

Postati relevantan i potkreplien znanjem predstavljaju kljucni element da
bi se ucenje nastavilo i rezultiralo promenama navika i ponasanja kod
polaznika.

Ako polaznik ne moze da primeni uCenje direktno na svoje svakodnevne
rutine i za to mu se ne pruzi podrska i pomoc, tada ¢e nauceni sadrzaj brzo
izbledeti, zamenjen drugim aktivnostima i prioritetima. A ako se obuka ne
bavi nad trenutnim prodajnim izazovom Kkoji je prioritet, izbledece jo$ brze.

Sasvim je jasno da odrzavanje jednog treninga nije dovoljno da bi se stvorila
i odrzala merljiva promena ponaSanja koje dovodi do uvec¢anog prihoda.

StrateSka je greSka pretpostaviti da Ce jedan trening, u bilo kojoj oblasti,
dovesti do dugotrajne promene ponasanja. Kao $to je Aristotel rekao,
,Jedna lasta ne Cini prolece”.

PREGLED SADRZAJA  PRETHODNO  SLEDECE
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KAKO LIDERI MOGU DA PREPOZNAJU REALNO

ISPLATIVI PROGRAM
OBUKE NA DALJINU.

Tako Sto ¢e za poCetak prekinuti sa univerzalnim razvojem vestina,
obicno povezane sa tradicionalnom obukom prodajnog tima, i Cineci
obuku relevantnijom i za kompanije i za pojedince. To znaci da se viSe
fokusiraju na jedinstveno iskustvo uc¢enja svakog pojedinatnog
uCesnika, a manje na prioritete tradicionalnog treninga, koji imaju
tendenciju da za svakog Clana tima primenjuju isto iskustvo ucenja.

Istovremeno, oni mogu da se pobrinu da ono S$to prodavac usvaja kao
novo znanje bude precizno uskladeno sa poslovnom potrebom (npr.
stopa zatvarnja) na koju se moze uticati i izmeriti kroz merljive
promene ponasanja.

. Obuke koje produ test povracaja investicija (,ROI test”) kao efikasne i
. isplative, mi verujemo, moraju da se zasnivaju na potpuno novom
modelu ucenja za ucesnike, model koji u potpunosti koristi danasnje
. obimne online platforme. Ako to ne uspemo, nase inicijative za ucenje
. mogu biti samo informativne bez pruzanja istinski produktivnog ucenja
za radno mesto bilo kog Clana prodajnog tima.

PREGLED SADRZAJA PRETHODNO  SLEDECE
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WALT FAKTOR

Nedavna istrazivanja sugeriSu da lideri koji zele da stvore bolje poslovne
rezultate usavrSavanjem svojih prodajnih timova moraju da izvrSe odredene
strateSke promene u nacinu na koji pristupaju razvoju osoblja, prelazec¢i sa
pristupa uc¢enja zasnovanom na teoriji, na prakticnu obuku prilagodenu radu

(WALT-Work-Aligned Learning Thread).

Najvaznije promene navedene su u donjoj tabeli:

TRADICIONALNI PRISTUP

PRAKTICNI PRISTUP

Jedinstvena obuka za ceo tim,
koje je dizajniralo i izvelo odeljenje
za obuku

09D
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Sveobuhvatna neprekidna obuka koju su
zajedno kreirali i sponzorisali voda prodaje,
odeljenje za obuku, spoljni partneri i
rukovodstvo kompanije; vrlo prilagodljiv za
svakog pojedinacnog ucenika

©

UZivo; malo ili bez dodatnog
materijala za ucenje; prodajni tim
mora da bude fiziCki prisutan

Online; dodatni materijal za uCenje; vrlo
fleksibilan; prodajni tim moze prisustvovati
putem interneta i dobiti dodatni materijal u
pogodno vreme

Standardni sadrzaj; ponavlja
se kvartalno

Zasnovan na odredenom projektu; u skladu
sa definisanim cilievima prodajnog tima

Ciljano na odredene funkcije tima;
malo ili nimalo interakcije sa
menadZmentom

Snazno integrisan sa menadzmentom; dodatni
sadrzaj za vodenje prodaje tokom sesije sa
trenerom u Cetiri oka (virtuelnog ili liéno)

Cilj: izvodienje obuke

Cilj: Ciljana, merljiva promena ponaSanja
kroz ucenje

Procena nauc¢enog zasnovana na
testovima

Procena stvarnog uticaja na poslovanje
prema unapred odredenim merilima

PREGLED SADRZAJA PRETHODNO  SLEDECE
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WALT FAKTOR .50

Jedan od nacina da se rezimira primena ovog pristupa je: izbegavanje izvodenja
obuke kao dogadaja na kojem ucesnike poducava struénjak. Umesto toga, ucenje se
vidi kao niz aktivnosti koje podrzavaju odredeni poslovni cilj. Obuka prilagodena radu

(WALT) ée:

¢ Primeniti nove tehnike i radne modele u praksi

o Doneti kompaniji koristi od ucinka

e Omoguciti ucesnicima da iskuse uspeh i kratkoro¢no i dugorocno

e Pruziti uCenje kroz prakticnu primenu

¢ |ntegrisati strateSke ciljeve vodstva svakodnevnim radom na prvoj liniji fronta
¢ Pruziti mogucnost vodama da se ponaSaju kao treneri

WALT, drugim recima, je neprekidna pri¢a o ucenju prilagodena specificnom ucenju,
kao podrska jasnom poslovnom cilju. Nije jednokratni dogadaj usmeren na sve
zaposlene.

A uCenje na daljinu moze biti idealno sredstvo kojim je ta prica najbolje povezana sa
danasnjim mobilno povezanim prodajnim timovima.

PREGLED SADRZAJA PRETHODNO  SLEDECE
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PET KRITICNIH ELEMENTA

NasSe iskustvo u Sandleru je da postoji pet kljucnih elemenata
uspesnog programa ucenja na daljinu za prodajni tim.

SPONZORSTVO

ViSi rukovodioci predstavljaju aktivnu, vidljivu podrsku
programu. Njegov krajnji cilj je precizno definisan i
odobren od najviSeg rukovodstva kompanije. Na pocetku
programa vode kompanija jasno stavljaju do znanja da je
ovo poslovna inicijativa koja ukljucuje sve Clanove tima i
da ¢e se od svakog Clana prodajnog tima oCekivati da
nauci i primeni nove vestine. Ova inicijativa Ce biti
procenjena na kraju.

>0 9
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UCESCE

Sva ucenja su zasnovana na direktnom, aktivnom uceScu tima.
Ovo zapocCinje na pocetku i ima dva oblika.

Predradnja: UCesnici budu zamoljeni da se izjasne 0 svojim
programskim ciljevima pre formalnog pocetka. Podele licne
uvide i iskustva o temama kao $to su:

¢ Njihova iskustva o uspehu

e Kljucni izazovi sa kojima se suoCavaju

¢ Promene na njihovom trzistu
e Aktivnost konkurencije koju su otkrili

Odredene potrebe kupaca koje su otkrili

Postoji mnogo tehnoloskih platformi dostupnih za podrsku
predradnije i druge faze ucesca, od najjednostavnijih
videokonferencijskih sistema putem otvorenih platformi kao Sto je
Moodle, do sistema za upravljanje ucenjem velikih organizacija.

Saradnja tokom procesa uéenja: Vece grupe podeliene su u
manje timove, a spoljni voditelj programa dodeljuje specificne
odgovornosti svakoj. Oni se mogu ili ne moraju povezati sa istim
ciliem ponasanja. A ako je cilj ponaSanja isti u svim timovima,
mozda postoji element konkurencije koji pomaze procesu. Tim
predlaze najbolje prakse, odobrava ih ili doraduje voditel]
programa i primenjuju se u stvarnim poslovnim situacijama.

PREGLED SADRZAJA

PRETHODNO  SLEDECE
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IMPLEMENTACIJA

Prakticna primena novih tehnika i ponaSanja je osnovna aktivnost
ucenja, a ovo je srz programa. Pojedinacni Clanovi tima rade nove
stvari zarad poslovnog cilja i usput dobijaju poducavanije i podrsku.

UobiCajeno implementacija zahteva pripremno upoznavanje i
vezbanje, a zatim proveru od strane voditelja programa nakon
primene nove tehnike.

Cesto je provera napretka od vitalnog znacaja za odrzavanje iste
motivistanosti i zamaha kod svakog ¢lana prodajnog tima. Postoje
dva osnovna oblika provere napretka:

Unutrasnji ili sustinski, gde ucesnici poducCavaju i podrzavaju jedni
druge kako bi procenili sopstveni dosadasnji rad ili vezbanije tehnika
tokom video sesija. (Ovi snimci se mogu ¢uvati za kasniju procenu i
razgovor sa voditeliem programa.)

Spoljasnji ili sporedni, gde voditelj programa pruza direkine povratne

informacije.

PREGLED SADRZAJA  PRETHODNO  SLEDECE
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ARHIVIRANJE

Glavna prednost obuke prilagodene radu (WALT) u odnosu na
tradicionalne metode za ucenje licem u lice je razvoj arhive
odnosno mogucnost Cuvanja podataka po zavrSetku obuke.

Iskustvo timova i pojedinaca i razvoj specifiCnih najboljin
praksi dragocena su prate¢a imovina. Da bi zastitili tu
imovinu, relevantne dokumente, audio i video zapisi se Cuvaju

u formatu kojem osoblje moze da pristupi. U bilo kojoj vrsti

grupnog ucenja, neki ucesnici ¢e imati natprosecni apetit za

dalje uéenje; mogu se obratiti arhivi za materijal koji podrZava B
taj samorazvoj.

09D
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Ove arhive su kljuCne jer omogucavaju uc¢esnicima da uce u

vremenu i tempu koji im odgovaraju. Voditelj programa

kontinuirano otprema novi sadrzaj u arhivu ¢ime se materijal

sve vise razvija. NaroCito vazan deo arhive je Priruénik

(Playbook), 0 kome se govori u nastavku. .

=
=
2
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ISPORUKE

Mnogo je ciljanih rezultata koje moze da stvori obuka
prilagodena radu (WALT). Oni ukljuCuju:

e PoboljSanje specificnih dogovorenih pokazatelja (kao
Sto su poboljSani pokazatelji zatvaranja ili postizanje
odredenog cilja prihoda nakon povecanja cena)

e Stvaranje i odobravanje planova rasta kljucnih kupaca
ili teritorijalnih planova razvoja

¢ Planove za lansiranje novog proizvoda
¢ Planove za projekte ponovnog pozicioniranja
e Prirucnik (Playbook)

Od svih ovih, Prirucnik (Playbook) nosi mozda najtrajniju
isporucenu vrednost za organizaciju. Ovo je dokumentovani
skup tehnika, metodologija i osnovnih informacija koje je tim
prikupio i odobrio voditelj programa. Prirucnik (Playbook)
predstavlja osnovu prodajne ,Standardne operativne
procedure” za buduce projekte.

Bilo koji Prirucnik (Playbook) po definiciji sadrzi detaljan,
korak po korak plan akcije. Upravo ovaj akcioni plan Cini
dokument toliko vrednim kao izlazna vrednost obuke
prilagodene radu (WALT).

PriruCnik (Playbook) predstavlja intelektualni kapital prodajnog
tima. Kompanije ih ¢esto ugraduju kao deo integrisan sa
timom za upravljanje odnosa sa klijenitma (CRM).

PREGLED SADRZAJA  PRETHODNO  SLEDECE
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PRUZANJE MERLJIVE

ORGANIZACIONE VREDNOSTI

Obuke prilagodene radu (WALT) su dizajnirane da u potpunosti iskoriste
danasnje inovativne, fleksibilne alate za daljinsko ucenje. Celokupna svrha
ove vrste obuke je osnazivanje pojedinacnih ucesnika i isporucivanje
merljive vrednosti kompaniji pomocu najsavremenije komunikacione
tehnologije. Stepen postizanja oba ova cilja procenjuje se kontinuirano
stalnom procenom rezultata (naroCito ciljeva povezanih sa kljuénim
poslovnim pokazateljima i PriruCnicima (Playbooks) koji podrzavaju njihovo
postizanje) od strane viSeg rukovodstva.

Obicno timovi predstavljaju napredak i rezultate svog rada rukovodecem

timu za procenu koji pruza povratne informacije i, u vecini slucajeva,
postavlja novi set ciljeva za buduce obuke prilagodene radu (WALT).

PREGLED SADRZAJA PRETHODNO  SLEDECE
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REZIME

Sa potrebom da se maksimalizuju vestine prodajnog tima na najviSem nivou i
rastucim logistickim i troSkovnim ograni¢enjima sa kojima se suoCavaju vode
okupljajuci timove za konvencionalnu obuku u ucionici, lideri moraju da se
prilagode i usvoje novi set najboljih praksi. Medu njima je i model ucenja na
daljinu koji podrzava pazljivo dizajniran model obuke prilagoden radu koji
ucenje Cine aktivnim, a ne jednim dogadajem, statiCnim studijama i sadrzaje
vodene predavanjima, i dinami¢nim iskustvom ucenja, koje donosi merljiva
poboljSanja u poslovnim rezultatima za pojedince, tim i kompaniju.
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Da biste saznali viSe, obratite se lokalnom Sandler treneru.

PREGLED SADRZAJA  PRETHODNO

KO JE SANDLER Sandler je organizacija za korporativni razvoj i obuku koja opsluzuje velike multinacionalne
kompanije, kao i mala i srednja preduzeca. Nudimo Citav niz reSenja za obuku zasnovanu na rezultatima dizajniranih
da se bave Sirokim spektrom poslovnih pitanja u prodaji, upravljanju i vodstvu. Ova reSenja su dostupna putem
viSestrukin modaliteta isporuke, ukljucujuci licne instruktore, virtualne instruktore i Online na zahtev, kako bi nasSim
klijentima pruzili fleksibilnost da nauce kada, i kako to za njih ima smisla.
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