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Ocenic¢ 1 doceni¢ pracownika
W wielu sklepach traktuje si¢ wszystkich pracownikow jednakowo, nie widzi si¢ potrzeby

wprowadzenia systemu motywacji czy okresowej oceny. Efektem jest trwanie zasady z minio-
nej epoki: ..Czy sig stoi czy si¢ lezy...zlotych sie nalezy”.

Metoda treningu podczas pracy prezen-
towana przez firme Bujnowicz&Partnerzy
skiada si¢ z dwoch etapow: w pierwszej fa-
zie szkolenia dla sprzedawcow krecony jest
film video, ktérego celem jest uchwycenie
sprzedawcow podczas pracy w sklepie:
przy kasie, na stoisku sprzedazy tradycyj-
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nej, w samoobstudze. W czasie drugiej fazy
szkolenia prowadzony jest jednodniowy
coaching, czyli doglebna analiza zachowan
sprzedawcow i sklonienie ich do tego, by
zadali sobie pytania odnosnie swojej pracy.
W tym celu musza oni postawic si¢ w sytu-
acji klienta w sklepie: ,.ja to on”. Nastepnie
pokazywany jest film video ze sklepu, a w
czasie dyskusji analizowane sa rzeczywiste
zachowania sprzedawcy w stosunku do te-
2o czego on sam oczekuje, kiedy wciela sig
w role klienta. Pracownik oceniany jest
przez przefozonego w ,cztery oczy” w
oparciu o tzw. 8 krokow sprzedazy (patrz
formularz). Trening nie moze absolutnie
zastrasza¢ pracownika - przetozony powi-
nien przede wszystkim pochwali¢ za to co
pracownik robi dobrze, nie formulujgc jed-
noznacznej oceny - dobry, zly. Zadaniem
treningu jest wykaza¢ mocne i stabe strony
sprzedawey w poszczegélnych fazach
sprzedazy i1 doprowadzi¢ do krytycznej au-
toanalizy. Okresowa ocena pozwala ocenié¢
postepy pracownika i obszary do poprawy,
a takze dopasowac system motywacyjny do
poszczegolnych pracownikow. Wdrozenie
systemu treningowego, bedacego zarazem
okresowg oceny pracy sprzedawcow po-
zwala zwiekszy¢ efektywnosc i skuteczno-
sci ich pracy.

Okresowa ocena pracy sprzedawcy po-
winna by¢ przeprowadzana bezposrednio
przez kierownika danej placowki lub
szkoleniowca (trenera) przynajmniej raz w
miesigcu.

System polega na regularnej ocenie pra-
cownika w trakcie wykonywania przez nie-
go zadan zawodowach !

Ocena wynikow porownywana jest z
uzgodnionym opisem standardow pracy
sprzedawcy (patrz: arkusz oceny).

Stopnie oceny freningu
Stopien 1: Podezas pracy/sprzedazy: ob-

serwacja 1 przystuchiwanie sig.

e Kierownik sklepu nie powinien dac¢ si¢
weiggnaé Klientowi do rozmowy.

o Powinien patrze¢ na sprzedawce, a nie na
klienta (stang¢ po przeciwnej stronie).

e Powinien zwraca¢ uwage na odstepstwa
od uzgodnionego standardu:
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- Co udaje si¢ dobrze?
- Jakie sa slabe strony sprzedawcy?

Stopien 2: Po treningu/ocenie: analiza
wynikéw w ,w cztery oczy”.

Kierownik sklepu powinien przestrzega¢
ej kolejnoscei:
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Suma Pluséw
Silne strony - postepy od ostatniego treningu
Obszary do poprawy - cel nastepnego treningu

Podpis sprzedawcy

Zrodlo: B&P

Zycie Handlowe CzERWIEC '99

e pochwali¢ wszystko, co byto zrobione do-
brze;

® postawic pytania stanowigce podstawe
krytycznej autoanalizy pracownika: ,,jak
Pan uwaza - co poszio zle™;

® pokazac, co i jak mozna poprawic;

e uzgodnic¢ dalsze kroki - omowi¢ arkusz
oceny:

® zachecic sprzedawce.

Zasady sprzyjajgce treningowi
podezas pracy.

Zasada 1. Trening/ocena jest pretekstem
do podniesienia kwalifikacji, przy czym

wprzypadkowy” sprzedaz wykorzystuje si¢
Jjako przyklad.

Zasada 2. Trening podczas pracy jest
przede wszystkim okazja do motywacji, to-
tez kierownik/szkoleniowiec powinien pod-
nosi¢ na duchu i chwali¢, a nie krytykowag!

Zasada 3. Trening podczas pracy musi
wskazywac, jak nalezy dziatac, a nie tylko
co robi¢ - demonstracja.

Zasada 4. Trening podczas pracy musi
opiera¢ si¢ na modelu uczenia sie:
Wyjasnienie - Przedstawienie - Naslado-
wanie - Utrwalenie.

Zasada 5. Celem treningu podczas pracy
musi by¢ zmiana zachowania. Pod koniec
kazdej sesji nalezy postawi¢ pytanie: .czy
dzieki tej sesji szkolony sprzedawca zmieni
zachowanie”. Nie dojdzie do tego, jesli kie-
rownik/szkoleniowiec przejmuje kontrole
nad przebiegiem rozmowy z klientem.

Zasada 6. Oceng zawsze trzeba konczyc
uwaga podnoszacg na duchu, stanowigeg ze-
stawienie silnych stron i dokonanych poste-
pow oraz uzgodnieniem zadan do wykona-
nia przed nastepng ocena.

O czym nalezy pamietaé przy
rozmowie podsumowujgcej?

Przeprowadzajac rozmowe podsumowu-
Jjaca na zakonczenie . Treningu podczas pra-
cy: okresowej oceny pracy sprzedawcy” kie-
rownik powinien:

Nie NIEPOKOIE ROZMOWCY.

Uwaga: obaj rozmowcy powinni sie roz-
luzni¢, wyzby¢ uprzedzen, nastawi¢ si¢ na
spokojne i uczciwe przedyskutowanie za-
gadnien. Niepotrzebne napigcie czy brak za-
ufania moze sprawic, ze rozmowa znacznie
straci na wartosci.

SEUCHAC, SLUCHAE, SLUCHAC ...

Uwaga: najtrudniejsze dla obu rozmow-
cow jest rzeczywiste wystuchiwanie si¢ na-
wzajem. Stuchanie to ,0czyszczenie umy-
slu™ z przyjetych z gory zalozen i przesadow
oraz gotowos¢ do przyjecia punktu widzenia
rozmowcy; jesli okazuje sie on trafniejszy,
trzeba mie¢ dos¢ pokory lub wielkosci. by go
zaakceptowac.

NIE STOSOWAE DESTRUKTYWNEJ KRYTYKI.

Uwaga: zawsze, gdy to mozliwe, trzeba
zacheca¢ rozmowee do samokrytyki - kry-
tycznej oceny wlasnych wynikow - oraz mo-
tywowac go do tego, by dziatal sprawnie).
DOKONYWAE SYSTEMATYCZNYCH PRZEGLA=
DOW WYNIKOW.

OMOWIE PRZYSZLE DZIALANIA.
UNIKAE OCZYWISTYCH PULAPEK.

Uwaga: chodzi o takie rzeczy jak: nie-
sprawiedliwe oskarzanie innych -
zwlaszcza nieobecnych, wiec nie mo-
gacych si¢ bronic; zbyt wiele stow; po-
chopne konkluzje: skiadanie obietnic,
ktorych nie mozna dotrzymac.

Firma Bujnowicz&Partnerzy skla-
da si¢ z grup: szkoleniowej, do-
radczej, brokerskiej. Tematem
szkolen sg m.in. zarzadzanie,
optymalizacja sprzedazy i za-
opatrzenia, efektywno$¢ pra-
cy, kierowanie i motywowanie
personelu, negocjacje.
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