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UVOD

Leta 2017 je Josh Bersin v sodelovanju s
strokovno mrezo Deloitte izdal clanek, v
katerem je ugotovil, da imajo prodajniki
v povprecju za trening na voljo le 24
minut tedensko. Ce to postavimo v
kontekst, zobozdravniki priporocajo,

da je za zdravo SCetkanje potrebnih 28
minut. A medtem ko se vsi zavedamo
pomena redne ustne higieng, se zdi
neverjetno, da samo 1% obicajnega
40-urnega delovnega tedna
namenjamo necemu tako bistvenemu

za nas poklicnirazvoj.

Kaj lahko storimo? Moznosti je

vec. Lahko poskusamo teh 24

minut kar najbolje izkoristiti, ali pa
poiscemo nove ustvarjalne nacine za
prerazporeditev zapravljenega Casa od
drugih dejavnosti. Tretja moznost je,

da prenehamo s §¢etkanjem zob (pa
imamo dodatnih 28 minut ...), vendar to
morda ni najboljsa dolgorocna resitev.

Ali posebej privlacna ...
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KONTEKST

SVET, KO

Vse prodajne ekipe imajo dolocene
skupne lastnosti, ne glede na poslovni
segment. Pogosto so zelo mobilne,
delujejo na daljavo in imajo opravka

z dolgimi potovalnimi ¢asi. Prednost
dajejo pridobivanju poslov pred drugimi
dejavnostmi - konverzija je klju¢nega
pomena. So pod konstantnim casovnim
pritiskom, njihov Cas je razdrobljen na
majhne segmente. Ker so zelo mobilni
in nenehno v gibanju, so vecinoma zelo
spretniz mobilnimi napravami (nanje se

dejansko zana$ajo pri svojem delu).

To predstavlja stevilne izzive - in
Stevilne priloznosti. Ker veCina ne
pozna preproste vsakodnevne rutine
pisarnisSkega dela od 9-ih do 5-ih,
mora biti program usposabljanja dovolj
fleksibilen, da se prilagodi njihovemu
urniku, pa naj bo to 5-minutni odmor
za kavo ali ura na vlaku. ReSitev mora
biti prikrojena njihovim potrebam, ne

obratno.

Na sreco se lahko to, kar se je na
zaCetku zdelo kot velik izziv za
programe prodajnega treninga
(razpolozljiv ¢as, razdrobljen v manjse
enote skozi celoten delovni teden),

izkaze kot velika priloznost ...

GA VIDIJO PRODAJNIKI

Prodajne ekipe so spretne
z mobilnimi napravami in se
nanje zanasajo pri svojem
delu
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ZNANSTVENIDEL ...

DOSEDANJA SPOZNANJA

Ce hoéemo razumeti, zakaj, moramo

pogledati v preteklost.

Leta 1956 je George A. Miller na podlagi
predhodnega predavanja, v katerem

je zagovarjal prakticne omejitve
kratkoroCne spominske zmoznosti,
objavil $tudijo “Carobna stevilka 7, plus ali
minus 2”. Njegove znanstvene ugotovitve
soizjemno prodorne (izrazene v
bogatem jezikovnem izrazju - “zaradi
uporabe zaporednih sodb... spomin
nastopa kot sluzabnik diskriminacije”);
njegova klju¢na predpostavka pa se glasi:
najvecje Stevilo objektov, ki jih lahko ima
povprecni clovek v svojem delovnem

spominu, je /7, plus aliminus 2.

Ce poenostavimo, to stevilo predstavlja
najdaljSi seznam postavk (naj gre za
Stevila, ¢rke ali besede), ki jih lahko
oseba takoj pravilno ponovi. Njegove
ugotovitve, pogosto poimenovane
“Millerjev zakon”, so postavile temelje
za povsem novo podrocje akademskih

raziskav - kognitivno znanost.

V poznih osemdesetih letih je John
Swellerrazsirilomenjeno nacelo in razvil
“teorijo kognitivne obremenitve”, v kateri
je zagovarjal, da moramo, Ce se zelimo
nauciti, informacije raz€leniti na manjse
sestavne segmente, ki jih je lazje pretvoriti

v dolgoroc¢nispomin.

Ce se Zelimo naugiti,
moramo informacije
razéleniti na manjse
sestavne segmente
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"Ljudje se veC naucijo s
ooMOoCjo besed in podob, kot
79olj z besedami”

Izbiranje

Poudarjanje najpomembnejsih
informacij za osredotoceno ucenje

Richard E. Mayer

Podobno kot pri uzivanju zrezka

- nemogoce ga je pojestivenem
zalogaju (ali vsaj zelo neprijetno za
tistega, kijé in tistega, ki opazuje), Ce pa
ga razrezemo na manjse koscke, je zelo

preprosto.

Leta 2001 je Richard E. Mayer na
podlagi Millerjevih in Swellerjevih
spoznanj napisal knjigo “Multimedia
Learning”, v katerije obravnaval
socasno uporabo zvocnih in vizualnih

iztoCnic. Mayerjeva predpostavka se

glasi: obstajata dva locena kanala za

obdelavo informacij - zvocni in vizualni.

A zmogljivost tako enega kot drugega

kanala je omejena.

Ce priucenju uporabimo vec¢ kanaloy,

razSirimo potencialno “pasovno Sirino”,

da nasi mozgani lazje ucinkovito

vsrkajo informacije.

Poleg tega je proces “ucenja” aktiven
proces, v katerem izbiramo, urejamo in

zdruzujemo informacije.

090

A,

Urejanje

Predstavljanje teh informacij na
povezan in razumljiv nacin

Zdruzevanje

Ucelim pomaga aktiviratiin uporabiti
predhodno znanje
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PRAKTICNI DEL ...

LAKAJ JE

A zakaj je to pomembno?

Predstavljajte si, da so nasi mozgani
zbirka podatkov. Ceprav ima lahko
vsaka zbirka doloCene edinstvene
posebnosti (odvisno od tega, kdo zbira
podatke), se nekatere teme pojavljajo
vrazlicnih zbirkah, npr. abecedni ali
numericni / datumski red. Ko se uc¢imo,
belezimo informacije, jih raz¢lenjujemo
na manjse komponente in jih zbiramo
ter vnasamo skladno z dolocenimi

pravili.

O POMEMBNO?

Z razumevanjem pravil, ki so skupna
vsem zbirkam, lahko bolje razumemo
sam proces ucenja. In ¢e razumemo,
kako se ucimo, lahko oblikujemo boljse

nacine poucevanja in usposabljanja.

Mozganivsakega posameznika so
torej edinstveni, vsak med nami se uci
nekoliko drugace. Nevroznanstvenik
Tracy Tokuhama Espinoza zagovarja
tezo, da se nevralne poti oblikujejo
kot posledica specificnih izkusen]

in genetike. Z drugimi besedami,

prilagodimo se.

Cloveski mozgani so edinstveno
prilagodljivi in prozni - posledi¢no

en tip treninga ne ustreza vsem. Zato
moramo pri nacrtovanju programa
usposabljanja poskrbeti, da je zastavljen
modularno in ga je mogoce sestaviti iz

niza majhnih, segmentiranih gradnikov.

Te gradnike lahko nato uredimo

v zaporedje, ki najbolj ustreza
posameznemu uc¢encu. Nekateri nemara
informacije raje absorbirajo po 5 minut
naenkrat, toda redno, drugi pa imajo
mentalno pozornost (in ¢as brez drugih
motenj) za bolj formalno, strukturirano

ucno okolje.

Ne obstaja ena sama pravilna

pot - obstaja zgolj gotovost, da z
zagotavljanjem fleksibilnosti povecamo
moznosti, da bomo sploh nasli ¢as za
ucenje in da bomo informacije lahko

ucinkovito ohraniliin uporabili.




MERCURI

international

ZAKLJUCEK

Torej, Ce lahko najdemo nacin, da v teh
24 minut na teden storimo kar najvec
(ali po moznosti spodbujamo nase
prodajne ekipe, da trening vkljucijo v
odmor za kavo, prevoz na delo, cas med
sestankiitd.), potem lahko spremenimo
podobo prodajnega usposabljanjain

radikalno povecamo produktivnost.

V podjetju Mercuri International
nenehno opazujemo prodajne ekipe
po vsem svetu (in kako delujejo
njihovi mozgani ...), zato smo oblikovali
popolno ucno resitev, posebe;j
prilagojeno njihovim potrebam. Nas
center za digitalno izobrazevanje
Digital Learning Center ponuja
edinstven fleksibilen pristop k
usposabljanju, ki temelji na nacelu, da
so razlicni ne le prodajniki, temvec tudi

podjetja, za katera delajo.

“Vemo, da se

bodo nacini dela

v prihodnje se
radikalneje spreminjali
..vse bolj bo
pomembno,

kako se ucimo. Za
porinodnje generacije
bo bistvenega
pomena stalno,
nenehno ucenje in
ustvarjalnost.”

Beena Ammanath
Ustanovitelj, Humans for Al
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Stranke lahko za povecanje splosnega
nivoja znanja svojih prodajnih ekip
izbirajo med vnaprej pripravljenimi viri
“sknjizne police”, ali pa jim v tesnem
sodelovanju z njimi oblikujemo
privlacne, intuitivne izdelke/resitve po
meri, ki se jih da brez tezav integrirati
v vse nivoje njihovega delovanja.
Ker je nasa resitev modularna, lahko
uporabnikiizberejo izdelek/resitevin
raven prilagoditve, ki do potankosti
ustreza novonastalim potrebam

sodobne prodajne sile.

Zakaj je to tako bistveno?

Forrester, vodilno podjetje za
trzne raziskave, specializirano za
razumevanje vpliva tehnologije,
napoveduje, da bodo do leta 2025
revolucionarne tehnologije, kot

so Al, strojno ucenje, robotika in
avtomatizacija nadomestile 7%

delovnih mest v ZDA.

Da bi ¢loveska delovna sila ostala
nepogresljiva, mora razviti nove
spretnosti, zaradi katerih bodo
tehnologije zgolj dopolnjevale njeno

delo, namesto da bi ga nadomestile.

Najbolje bodo uspevala podjetja,
ki bodo znala izkoristiti ponujeno

priloznost.

Alitista, ki bodo nasla hitrejse nacine

SCetkanja zob.

22N
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Vsako leto Mercuri International podjetjem v vec kot 50 drzavah pomaga pri
doseganju prodajne odlicnosti. Strankam sluzimo s prilagojenimi resitvami in
strokovnim poznavanjem panoge tako na lokalnem kot tudi na globalnem nivoju.
Donosnost vasega posla povecujemo z razvojem ljudi, orodij in procesovy, Ki
omogocajo resevanje vseh prodajnih izzivov.
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