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Ovde, na samom pocetku, moramo istaéi da je prodavac uspe$en samo ako veruje u proizvod, uslugu
ili ideju koju prodaje. Oni prodavci koji zaista veruju u svoj proizvod su veoma uspesni. Prodavac
veruje u proizvod, a kupac veruje u prodavca. To je kraj i poCetak svake prodaje. Alfa i omega.

1. VAZNOST PRACENJA RADNE USPESNOSTI



Pracenje i ocenjivanje radne uspesnosti pretpostavka je obavljanja &itavog niza zadataka. To je
kontinuirani proces vrednovanja i usmeravanja ponaSanja i rezultata rada u radnoj situaciji. Sastavni je
deo upravljanja uspednosScu kao novog i sve vaznijeg zadatka menadzmenta. Upravljanje uspesnoscéu
odnosi se na sve menadZerske aktivnosti i

instrumente, uklju€ujuci i procenu uspesnosti i strategijskih ciljeva organizacije.

U upravljanju uspednoséu bitno je povezati organizacijske ciljeve i rezultate sa individualnim ciljevima i
rezultatima rada. Stoga je pracenje i ocenjivanje individualne radne uspeSnosti, prodavaca, vazan
segment za poboljSavanje ukupne organizacijske uspesnosti.

2. CILJEVI PRACENJA | OCENJIVANJA USPESNOSTI PRODAVACA

Procena uspesnosti prodavaca sluzi za donoSenje kvalitetnih odluka u vezi nagradivanja. Ona ima i
vaznu strategijsku dimenziju jer su strategija i ciljevi organizacije osnova utvrdivanja kriterijuma i
standarda uspeSnosti.Povecanje uspeSnosti svih prodavaca, a time i ukupne organizacijske
uspesnosti, bitna je pretpostavka veée konkurentske prednosti . Procena uspeSnosti prodavaca
takode daje relevantne informacije

o jazu izmedu postojecih vestina i onih potrebnih u buduc¢nosti. Sastavni deo procenjivanja je, u vecini
organizacija, i spremnost za usvajanje novih znanja, stalno u€enje i promene u skladu sa potrebama.

Slika 1. Ciljevi ocenjivanja uspesnosti
3. KOLIKO PRODAJNE SLUZBE RADE USPESNO?

Mnoge kompanije propustaju da adekvatno mere ucinak prodavaca ali to ne znaéi da je ucinak
prodavaca zadovoljavajuci. Studija koja je realizovana u periodu 1977-1987 se odnosila na merenje
produktivnosti u devetnaest industrijskih grana i tom prilikom je otkriveno da je devet industrijskih
grana, posle uskladivanja podataka sa inflacijom, imalo negativne stope rasta. Stavie, tokom
desetogodiSnjeg perioda, svake godine prosec¢ne prodaje po zastupniku, u svim industrijskim
granama, opadale su za 0,9 %. Jo$S jedna studija, ovog puta 1.000 kupaca u americ¢kim
supermarketima, takode je otkrila neke neprijatne rezultate. Dok su kupci u najveéem broju imali da
kazu ponesto pozitivno o prodavcima, mnogi su za prodavce govorili da malo toga znaju o promotivnoj
tehnici, pruzanju pomoci kupcima, o potrebi drZzanja kupaca obavesStenima, odgovorima na upite, i,
posebno motivisanja personala u supermarketima. Jednom drugom studijom efikasnosti
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