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Timovi i timski rad u prodaji
SAZETAK

Ovaj zavr$ni rad istraZuje temu timova i timskog rada u prodaji, ponajprije karakteristike tima
i njegova glavna obiljezja u prodaji, prednosti i nedostatke te na kraju i samu primjenu u
stvarnom zivotu. Tim je mala skupina ljudi s jasno definiranim ciljevima i razvijenim
vjestinama, a njegova glavna zadaca je ostvariti zeljeni rezultat, to jest postignuce. Teorijska
podloga rada ukljucuje koncepte i teorije o timskom radu, komunikaciji i produktivnosti u
poslovnom kontekstu. Metodologija se temeljila na anketiranju prodavaca kako bi se prikupili
njihovi stavovi i iskustva. Dobiveni rezultati pokazuju kako su prodavaci pozitivnog misljenja
0 timskom radu u prodaji te prepoznaju njegove prednosti i doprinos uspjeSnom ostvarivanju
prodajnih ciljeva. Nedostatci su povezani sa izazovima u komuniciranju i medusobnoj suradnji
izmedu Clanova tima $to moze biti uzrok otezanom postizanju dobrih rezultata. U raspravi,
analizirali su se svi dobiveni odgovori te se istrazivala potreba za optimizacijom timova s ciljem
minimiziranja nedostataka i maksimiziranja prednosti timskog rada u prodaji. Na kraju se
zakljuCuje da ispitani prodavaci ¢vrsto vjeruju u vaznost timskog rada za postizanje uspjeha u

prodaji.

Kljuéne rijeci: tim, timski rad, prodaja



Teams and teamwork in sales

ABSTRACT

This final thesis explores the topic of teams and teamwork in sales, primarily focusing on team
characteristics and its main features in sales, advantages and disadvantages, and finally, its real-
life application. A team is a small group of individuals with clearly defined goals and developed
skills, and its primary task is to achieve the desired result, i.e., accomplishment. The theoretical
foundation of the work includes concepts and theories related to teamwork, communication,
and productivity in a business context. The methodology was based on surveying salespeople
to gather their opinions and experiences. The obtained results show that salespeople hold a
positive view of teamwork in sales, recognizing its advantages and contributions to the
successful achievement of sales goals. Weaknesses are linked to challenges in communication
and cooperation among team members, which can hinder the attainment of good results. In the
discussion, all the collected responses were analyzed, and the need for optimizing teams with
the aim of minimizing weaknesses and maximizing the benefits of teamwork in sales was
explored. In conclusion, it is concluded that the surveyed salespeople firmly believe in the

importance of teamwork for achieving success in sales.

Keywords: team, teamwork, sales
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1. Uvod

U suvremenom svijetu uocava se sve vecéa potreba za suradnjom i timskim radom, $to je zadnjih
godina dovelo do znaCajnog porasta broja timova u prodaji. Jedan od klju¢nih ¢imbenika
poslovnih uspjeha u prodaji je timski rad. Dokazano je da timovi u prodaji koji suraduju zajedno
doprinose kvalitetnijoj usluzi te veCem zadovoljstvu klijenata, sama produktivnost tima je veca,
a Clanovi tima su zadovoljniji. Stoga se ukazuje na vaznost prodajnih timova koji imaju
mogucénost donijeti brojne prednosti organizaciji, ukljucuju¢i povecanu produktivnost,
poboljsanu kvalitetu usluge i bolju prodajnu izvedbu. Osim toga, efikasna komunikacija unutar
tima poboljSava prilagodljivost trziStu Sto Cesto rezultira ve¢om odanoScu i zadovoljstvu
kupaca. Shodno tome je vrlo vazno proucavati karakteristike timova i timskog rada u prodaji
kako bi se bolje razumjele njihove uloge i potencijalne koristi. Zavrsni rad fokusira se na timove
1 timski rad u prodaji, ocrtavajuci klju¢ne aspekte 1 analiziraju¢i prednosti 1 slabosti ove prakse.
Takoder se provelo istrazivanje putem ankete kako bi se dobio uvid u stavove zaposlenih
prodavac¢a 0 timovima i timskom radu u prodaji. Pocetni dio ovog rada detaljno objasnjava
karakteristike prodajnih timova. To ukljucuje promatranje kako su timovi strukturirani, uloge i
odgovornosti ¢lanova tima te kako se timovi formiraju i razvijaju. Takoder Su se proucavale
razli¢ite vrste timova koji se primjenjuju u prodajnom okruzenju. Sljedeci dio rada usmjeren je
na komunikaciju unutar tima. Komunikacija je klju¢ uspjesnog timskog rada, a posebno je
vazna u prodaji gdje je potrebno koordinirati aktivnosti tima za postizanje prodajnih ciljeva.
Nadalje, detaljno su se analizirale prednosti i nedostatci timskog rada u prodaji. Rad u timu
moze donijeti mnoge prednosti, poput vece fleksibilnosti, kombiniranja razli¢itih vjestina i
iskustava te vece motivacije 1 angaZiranosti ¢lanova tima. S druge strane, takoder mogu
postojati nedostatci timskog rada u prodaji poput nesuradnje ¢lanova tima Sto moze otezati
postizanje prodajnih ciljeva i samim time smanjiti kvalitetu usluge. Konac¢no, istrazivanje
provedeno anketiranjem zaposlenih osoba u prodaji pruzilo je dragocjene uvide u njihove
stavove prema prodajnim timovima i timskom radu. Isto tako ispitivali su se izazovi s kojima
se prodavaci najc¢esce susrecu tijekom timskog rada. Rezultati ankete su se analizirali kako bi
se razumjela percepcija prodavaca o prednostima i nedostacima timskog rada u prodaji te

njihovi stavovi prema timskim aktivnostima u radnom okruZenju.



2. Metodologija rada

2.1 Predmet istraZivanja
Predmeti istraZivanja ovog zavrSnog rada su timovi i timski rad u prodaji. To ukljucuje
proucavanje obiljezja timova, vrsta timova, komunikacije unutar timova, prednosti i

nedostataka timskog rada te stavova zaposlenika o timovima i timskom radu.

2.2 Metode istraZivanja

U ovome zavr$nom radu koristile su se kvantitativne metode istrazivanja, to¢nije online anketa.
Putem online ankete koja je provedena na platformi Google Forms prikupili su se podatci
zaposlenika u prodaji i njihovi odgovori na anketna pitanja. Isti odgovori su se analizirali i
obradili u programu Microsoft Excel u svrhu istrazivanja ovog zavr$nog rada. Anketa je
sadrzavala opca pitanja te pitanja vezana uz sam timski rad u prodaji koja je kvantificirala

stavove prodavaca prema timovima i timskom radu.

2.3. Izvori istraZivanja
Za prikupljanje veceg dijela podataka koristili su se razli¢iti izvori istrazivanja. Podatci su

prikupljeni iz nekoliko knjiga, znanstvenih ¢lanaka i1 ¢asopisa te s internetskih stranica.

2.4. Ciljevi istraZivanja

Cilj istrazivanja bio je prikazati vaznost timskog rada u prodaji te se upoznati s prednostima i
nedostatcima koje takav rad nosi. Takoder cilj je bio ispitati miSljenje prodavaca o idealnom
timu u prodaji, odnosno kako bi prema njihovom misljenju trebao izgledati jedan dobro

organizirani tim.,



3. Definicija tima i timskog rada

Timovi i timski rad kljuéni su pojmovi u modernom poslovanju pa tako i u prodaji. Tim se
definira kao grupa ljudi koji rade zajedno s ciljem ostvarenja zajednickog cilja. S druge strane,
timski rad u prodaji podrazumijeva suradnju prodajnih stru¢njaka unutar tima radi postizanja
prodajnih ciljeva organizacije. Timski rad u prodaji osmisljen je za poboljSanje u¢inkovitosti,

produktivnosti i rezultata samog poslovanja.

Prema Robbinsu i Judgeu (2018), tim se moze opisati kao "skupina razli¢itih pojedinaca koji
dijele zajednicki cilj, oslanjaju se jedni na druge u njegovom postizanju i dijele odgovornost za
rezultate. U kontekstu prodaje, tim se sastoji od prodajnih predstavnika, voditelja prodaje,
prodajne podrske 1 drugih relevantnih dionika. Takva vrsta posebno organiziranog rada u vecoj
ili manjoj skupini prodavaca doprinosi poboljSanju prodajnih rezultata. Svi ¢lanovi tima
obavljaju odredene zadatke i aktivnosti pomoc¢u kojih dolaze do unaprijed postavljenih
zajednickih ciljeva, a ujedno dijele sli¢ne interese i motive. Tim u prodaji mora biti sa¢injen od
¢lanova koji su medusobno povezani i ovise jedni o drugima kako bi $to kvalitetnije zajedno
ostvarili zadane aktivnosti i ciljeve. Klju¢na za uspjeh i ostvarivanje ciljeva je visoka razina
komunikacije medu zaposlenima u prodajnom timu. Takoder, svaki ¢lan doprinosi timu svojim

specifiénim znanjem i vjestinama.

Jo§ jednu od definicija tima ponudio je West (2005) da tim ¢ini skupina pojedinaca koji zajedno
suraduju pri obavljanju zadataka s ciljem ostvarivanja zajednickih ciljeva, preuzimajuéi pritom
zasebne zasluge i primjenjujuc¢i visoku razinu komunikacije kako bi osigurali uspjesno

uskladivanje svojih napora.

Sto se ti¢e timskog rada, da bi bio uspjesan, odredeni elementi moraju biti zadovoljeni. Prema
Katzenbachu 1 Smithu (1993), klju¢ni elementi timskog rada ukljuuju jasne ciljeve,
medusobno povjerenje, otvorenu 1 ucinkovitu komunikaciju, pravilan sastav tima, podjelu
odgovornosti, redovito pojacanje tima 1 vodstvo koje potice timski rad. Ovi elementi omogucuju
timu povezivanje, iskori$tavanje razli¢itih talenata i vjestina ¢lanova tima te postizanje boljih

rezultata.

Tudor i Sri¢a (2006) navode neke od karakteristika po kojem se prepoznaje dobar i1 uskladen
tim. Takoder, smatraju kako je tim mala, dobro uskladena grupa pojedinaca koja ima specifi¢an
1 organiziran nacin rada u timu. Bitna je predanost ¢lanova tima zajedniC¢kom cilju, zatim
dobrovoljna, angazirana suradnja u kojoj se podrazumijeva medusobno nadopunjavanje te

uskladeno i solidarno djelovanje. Clanovi tima moraju biti ravnopravni §to daje moguénost
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njihova kontinuiranog i potpunog razvoja te upotrebe njihovih radnih i misaonih sposobnosti.
Vazna je kontinuirana skupna kreativnost tima uz najmanji utroSak resursa. Naposljetku,
pozitivno ozracje vazan je element svakog prodajnog tima. Ondje se istice zasebna motivacija

prodavaca, ali takoder i skupna kohezija te skladan odnos i entuzijazam tima.

Suradnja prodajnog tima moze donijeti mnoge prednosti u zajednickom radu i ostvarivanju
prodajnih ciljeva. To ukljucuje bolju koordinaciju i suradnju izmedu ¢lanova tima, bolju podjelu
radnih zadataka, medusobnu podrsku i motivaciju te bolje rjeSavanje problema i donosenje
odluka. Osim toga, timski rad povecava zadovoljstvo zaposlenika u prodaji, poti¢e angazman i

posljedi¢no dovodi do bolje prodaje i rezultata.

Svaki ¢lan tima trebao bi biti orijentiran prema postizanju kratkoro¢nih i dugoro¢nih timskih
ciljeva, preuzimati odgovornost za svoje dodijeljene odgovornosti te aktivno sudjelovati u
procesu donoSenja odluka. Nadalje, vazna je u€inkovita suradnja s kolegama, doprinos ideja i
misljenja svih Clanova, zatim posjedovanje dobrih komunikacijskih vjestina. Pozeljna je
ambicija ¢lanova tima za daljnje stru¢no usavrSavanje i ucenje. Stoga je vazno prilikom
formiranja tima odabrati pojedince s razli¢itim znanjima i kompetencijama, precizno definirati
uloge, odrediti veli¢inu tima s obzirom na ciljeve te pazljivo raspodijeliti zadatke ¢lanovima

tima (Tudor, Sri¢a, 2006).

Medutim, timski rad u prodaji nailazi i na odredene izazove poput nedostataka jasno definiranih
uloga, moguc¢ih sukoba medu ¢lanovima tima te potrebe za stalnom komunikacijom. Prodajni
timovi moraju prepoznati ove izazove i aktivno raditi na njihovom prevladavanju kako bi

osigurali uspjesSan timski rad.
3.1.  Karakteristike timova

Prodajni timovi s visokim ucinkom klju¢ni su za organizacijski uspjeh, a njihove su
karakteristike obi¢no iste, bez obzira na industriju. Iz tog razloga, menadzeri za zaposljavanje i
voditelji trebaju paziti na odredene osobine prodavaca kada izgraduju prodajni tim. Nakon §to
je tim uspostavljen, menadzeri i rukovoditelji trebali bi se potruditi njegovati pobjednicke
navike 1 karakteristike unutar tima. Treba napomenuti da uspjesan prodajni tim nije sastavljen
samo od jedne vrste pojedinaca, nego je visestruk i zahtijeva ravnotezu razli¢itih potreba . Zbog
toga je vazno uspostaviti prodajnu kulturu sa skupom strategija koje omogucuju dosljedno
nadmasivanje (Porter-Whistman, 2021). Kada je rije¢ o osobinama koje posjeduju prodajni
timovi s izvrsnim postignu¢ima, oni nadmasuju konkurenciju i dosljedno isporucuju i ostvaruju

izvrsne rezultate. Proces zaposljavanja prodajnih timova ¢esto ukljucuje intervjue i testiranje
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kako bi se utvrdilo posjeduju li kandidati Zzeljene osobine za trazenu ulogu u budu¢em timu.
Prodajni timovi takoder Salju svoje ¢lanove na dodatne obuke i edukacije kako bi se istaknuli u
svojim ulogama (Crane, 2023). Senge (2003) navodi kako je najucinkovitiji onaj tim koji se
sastoji od najmanje Cetiri do Sest ¢lanova, a nije pozeljno da ima vise od 12 zaposlenika u
prodajnom timu. Ukoliko tim ima manje od Cetiri clana njegova korisnost je smanjena. S druge
strane, tim s viSe od 12 ¢lanova ¢esto se susrece s konfliktima unutar grupe te dolazi do stvaranja
podgrupa. Stoga tim koji ima pet do deset ¢lanova idealan je zbog postojanja medusobnog
povjerenja, otvorene komunikacije i efikasnog obavljanja zadataka. Takvi timovi otvoreni su
za kontinuirano ucenje i usavrSavanje, a napreduju takoder kroz dijalog i diskusiju. Isto tako,
prodajni timovi trebaju razumjeti kako prodati svoje proizvode i usluge, predstaviti vrijednost
svojim kupcima 1 u€inkovito prodavati. Prodajni timovi takoder moraju imati prodajne vjestine
kako bi uspjesno identificirali potrebe kupaca, prezentirali proizvode ili usluge na atraktivan
nacin te izgradili odnose s klijentima koji ¢e rezultirati uspjeSnim prodajama. Konac¢no, vodstvo
je vazan ¢imbenik uspjeha prodajnog tima. Kako bi se maksimalno iskoristio potencijal
prodajnog tima potrebno je implementirati programe obuke za prodaju koji su usredoto¢eni na

klju¢ne kvalitete prodavaca.
3.2. Razvoj timova

Izgradnja ucinkovitog prodajnog tima klju¢na je za maksimiziranje ucinka prodaje. Za
izgradnju uspjesnog tima vazno je razumjeti proces formiranja tima u prodaji. Prodajni tim
mora razumjeti potrebe kupaca i njihova o¢ekivanja kako bi mogli ostvariti bolju prodaju.
Specijalizacija i stalne povratne informacije tima kljucni su ¢imbenici za izgradnju uspjesnog
prodajnog tima (Scully, 2018). Nagrade i motivacija takoder mogu pomoci timu da postigne
svoje ciljeve. Za uspjesSan tim vazno je osigurati potrebne resurse za postizanje ciljeva tima.
Zaposljavanje pravih ljudi kljucno je za formiranje snaznog prodajnog tima. Za izgradnju

uspjes$nog prodajnog tima potreban je trud i ulaganje (Quilty, 2023).

Postoje odredene faze kroz koje svaki tim mora proéi. Sve su jako bitne za daljnji razvoj timova
te se svaka od njih treba najbolje moguée odraditi. Faze kod razvoja timova su formiranje,

razmiSljanje, normiranje, izvrSenje te raspustanje.

Formativna faza razvoja tima je pocetna fazu u kojoj se tim formira i pocinje raditi zajedno.
Cilj ove faze je okupiti ¢lanove tima i postaviti temelje za daljnji rad. Trebaju se predstaviti
¢lanovi tima, pruziti informacije o svrsi tima i postaviti osnovna pravila i o¢ekivanja. Tijekom

faze formiranja, struktura tima Cesto je nejasna, a uloge ¢lanova tima mogu biti manje jasne.



Osim toga, mogu postojati odredeni izazovi i1 nesigurnosti vezani uz grupnu dinamiku i

medusobno razumijevanje.

Faza razmisljanja u razvoju timova predstavlja fazu u kojoj se ¢lanovi tima aktivno ukljucuju u
proces donosenja odluka, generiranja ideja i rjeSavanja problema. U ovoj fazi, timski ¢lanovi
razmis$ljaju individualno i kolektivno kako bi pronasli najbolje nacine za postizanje ciljeva tima.
U fazi razmisljanja, timski ¢lanovi izrazavaju svoje ideje, stavove i perspektive te ih zajedno
analiziraju 1 raspravljaju. Otvorenost za razliCite perspektive i spremnost na kriticko
razmiSljanje su klju¢ni faktori u ovoj fazi. Faza razmisljanja predstavlja klju¢an korak u razvoju
tima jer omogucuje kreativnost, inovaciju i donoSenje informiranih odluka. Ova faza takoder
pomaze u izgradnji povjerenja medu clanovima tima 1 jacanju njihove povezanosti 1

zajednickog identiteta.

Idu¢a faza je normiranje koja oznacava proces uspostavljanja zajedni¢kih normi, pravila i
oCekivanja unutar tima. U ovoj fazi, timski ¢lanovi pocinju uspostavljati stabilne medusobne
odnose i definiraju nadine komunikacije, suradnje i rjeSavanja konflikata. Tijekom faze
normiranja, tim se oblikuje kao jedinstvena jedinica, a ¢lanovi tima razvijaju medusobno
povjerenje 1 postovanje. Uspostavljanje jasnih pravila ponasSanja i ocekivanja unutar tima
pomaze u smanjenju nesigurnosti, stvaranju predvidljivosti i osiguravanju produktivnog radnog

okruzenja.

Faza izvrSenja predstavlja fazu u kojoj timski ¢lanovi aktivno rade na ostvarivanju zadataka i
ciljeva tima. Ova faza obuhvaca implementaciju planova i strategija te izvrS§avanje dodijeljenih
uloga i odgovomosti. Timski ¢lanovi koriste svoje vjestine i znanja kako bi postigli rezultate,
suradujuci 1 komuniciraju¢i medusobno. U ovoj fazi, voda tima ima ulogu usmjeravanja,
podrske 1 motivacije ¢lanova tima kako bi ostvarili zadane ciljeve. Faza izvrSenja rezultira
ostvarenjem konkretnih rezultata, postizanjem ciljeva tima i doprinosi kontinuiranom rastu i

razvoju tima.

Faza raspustanja je zavr$na faza u kojoj se timski zadaci i projekti priblizavaju svom kraju. Ova
faza obuhvaca zavrSetak aktivnosti tima, evaluaciju postignutih rezultata i formalno
razduzivanje ¢lanova tima. Proces raspustanja moze ukljucivati zavrsne izvjestaje, arhiviranje

dokumentacije i zavrsne sastanke tima.



4. Vrste timova u prodaji

Danas svjedo¢imo brojnim raznovrsnim timovima $to dovodi do razli¢itih kategorija i podjela
medu njima. Prema Katzenbachu i Smithu (1993) identificirano je pet vrsta timova u
organizacijama ukljucujuci funkcionalne timove, regionalne timove, timove za klju¢ne klijente,
timove za razvoj novih proizvoda i timove za specificne projekte. Svaka od ovih timskih

kategorija ima svoju specificnu ulogu u postizanju organizacijskog uspjeha.
4.1.  Funkcionalni timovi

Prodajni funkcionalni tim moZe se tumaciti kao tim pojedinaca s razli¢itim funkcionalnim
ulogama. Prodajni funkcionalni timovi djeluju unutar specificnih funkcionalnih podrucja kako
bi podrzali prodajne aktivnosti i ciljeve. Katzenbach i Smith (1993) isti¢u vaznost razli¢itosti i
medusobne suradnje u ovim timovima. NaglaSavaju da sSu ,timovi posebno mo¢ni kada
ukljucuju ¢lanove s razli¢itim sposobnostima koji se medusobno nadopunjuju i dijele
odgovornosti". Ovi timovi imaju prednost kombiniranja stru¢nosti u razlicitim podrucjima,
poboljsanja koordinacije i1 ucinkovitosti te pruzanja sveobuhvatnog pristupa prodajnim
aktivnostima. Autori takoder napominju da ,,funkcionalni timovi mogu pomo¢i u poboljsanju

dijeljenja znanja, razmjene najboljih praksi i inovacija unutar organizacije*.
4.2. Regionalni timovi

Regionalni timovi u prodaji su timovi koji su organizirani prema geografskim podrucjima ili
regijama. Ovi timovi su odgovorni za prodaju proizvoda ili usluga na odredenom teritoriju.
Regionalni timovi u prodaji rade kao jedinstvena grupa prodajnih stru¢njaka koji dijele
zajedni¢ke ciljeve. Clanovi tima suraduju, dijele informacije i podrzavaju jedni druge u
ostvarivanju prodajnih rezultata za svoju regiju. Timski rad omogucuje sinergiju i
iskoristavanje razli¢itih vjestina, iskustava i perspektiva ¢lanova tima. ,,Regionalni timovi
djeluju kao most izmedu korporativnih ciljeva i lokalnih trzista, pruzajuci blisku suradnju s
lokalnim kupcima i partnerima” (Katzenbach, Smith, 1993). Regionalni timovi prate trzi§ne
trendove, analiziraju konkurenciju i1 prilagodavaju prodajnu strategiju kako bi iskoristili
specifiCnosti i mogucnosti svake regije. Vazno je da regionalni timovi imaju dobru
komunikaciju i suradnju s korporativnim sjedistem i drugim timovima unutar organizacije. Ova
sinergija omogucuje razmjenu informacija i uskladivanje prodajnih aktivnosti na razini regije i

Sire.



4.3. Timovi za klju¢ne klijente

Timovi za klju¢ne klijente u prodaji su posebno usmjereni na pruzanje vrhunske usluge i
podrske najvaznijim klijentima organizacije. Ovi timovi rade S najvaznijim klijentima
organizacije i cilj im je odrzavati i razvijati snazne odnose s njima radi postizanja dugoro¢ne
uspjesnosti i njihovog zadovoljstva. Timovi za kljucne klijente sastoje se od razli¢itih ¢lanova
tima, ukljucujuéi prodajne stru¢njake, podrSku korisnicima, tehni¢ke stru¢njake i druge
relevantne dionike. Ovi timovi su obi¢no multidisciplinarni kako bi mogli pruziti sveobuhvatnu
podrsku i rjeSenja za kljucne klijente. Vazno je da ova vrsta tima razvije temeljito poznavanje
klijenata, njihovih poslovnih ciljeva i industrije u kojoj djeluju. Katzenbach i Smith (1993)
istiCu da ,timovi trebaju biti agilni 1 brzi u reagiranju na promjene 1 fleksibilni u pruzanju

rjesenja koja odgovaraju specificnim potrebama klju¢nih klijenata®.
4.4.  Timovi za novi proizvod

Timovi za novi proizvod u prodaji su specifi¢ni timovi koji se formiraju radi uspjesnog
lansiranja i plasmana novog proizvoda ili usluge na trziste. Ovi timovi igraju klju¢nu ulogu u
razvoju strategije, implementaciji marketinskih aktivnosti i postizanju ciljeva vezanih uz novi
proizvod. Obi¢no su multidisciplinarni, te ukljucuju ¢lanove iz razliitih funkcionalnih
podrucja kao Sto su istrazivanje i razvoj, marketing, prodaja i podrska korisnicima. Autori
Katzenbach i Smith (1993) naglasavaju da takvi timovi zahtijevaju ,,suradnju i sinergiju
razli¢itih struénosti kako bi se osiguralo uspjesno lansiranje novog proizvoda”. Ovi timovi
takoder provode istrazivanja trziSta kako bi identificirali potrebe i preferencije kupaca, te
osigurali da novi proizvod ili usluga zadovoljavaju te zahtjeve. Tijekom faze lansiranja, timovi
zanovi proizvod rade na uspostavljanju distribucijske mreze, organiziranju prodajnih aktivnosti

te pruzanju potrebne podrSke kupcima.

Vazno je da timovi za novi proizvod imaju jasno definirane ciljeve, rokove i odgovornosti kako
bi se osiguralo ucinkovito upravljanje projektom lansiranja novog proizvoda. Timovi trebaju

biti agilni, spremni na prilagodbe i brze reakcije na promjene u trziSnom okruzenju.
45. Timovi za specificne projekte

Timovi za specificne projekte u prodaji su privremeni timovi koji se formiraju radi provedbe
konkretnih projekata, inicijativa ili zadataka koji zahtijevaju posebne vjestine ili resurse. Ovi
timovi se sastoje od ¢lanova iz razli¢itih funkcionalnih podrucja i suraduju kako bi postigli

specificne ciljeve projekta. Vazno je da timovi za specificne projekte imaju dobru



komunikaciju, suradnju i upravljanje resursima kako bi osigurali uspjesno izvrSavanje projekta.
Katzenbach i Smith (1993) naglaSavaju vaznost ,,jasne komunikacije ciljeva, zadatka i
oCekivanja unutar tima te uskladenosti s ostalim timovima i organizacijskim ciljevima". Nakon
zavrSetka projekta, timovi za specifi¢ne projekte se obi¢no raspustaju, a postignuti rezultati i

iskustva koriste se za poboljsanje i u¢enje za buduce projekte.



5. Prednosti i nedostatci timskog rada

Timski rad ima mnoge prednosti i nedostatke. S pozitivne strane, suradnja medu ¢lanovima
tima potiCe prijateljstvo 1 osjecaj zajednicke odgovornosti, Sto povecava motivaciju i
produktivnost. Osim toga, razli¢iti ljudi donose razli¢ite perspektive i vjestine, Sto rezultira
kreativnijim rjeSavanjem problema i inovativnijim idejama. Osim toga, tim moze raspodijeliti

radno opterecenje tako da se zadaci mogu obavljati u¢inkovitije.

Medutim, postoje i neki nedostaci koje treba uzeti u obzir. Medu ¢lanovima tima mogu se
pojaviti sukobi i neslaganja, S§to dovodi do gubitka kohezije i produktivnosti. Osim toga,
ovisnost o drugima ponekad moze dovesti do gubitka osobne odgovornosti i autonomije. Uz to,
donosenje odluka unutar tima moze dugo trajati jer ¢esto zahtijeva dogovor medu ¢lanovima.
Stoga, iako timski rad ima svojih prednosti, vazno je biti svjestan potencijalnih nedostataka 1

aktivno upravljati njima kako bi se osigurala u¢inkovita suradnja.

5.1. Prednosti timskog rada

Prema Vasi¢u (2005) glavne prednosti timskog rada su ucinkovitije donoSenje odluka, bolji
poslovni rezultati i predanost ¢lanova tima ciljevima tima i tvrtke. Timski rad osigurava
raznolikost ideja $to za posljedicu ima bolje i u¢inkovitije donosenje odluka. Timovi u prodaji
¢esto imaju raznolike izvore informacija i iskustva Sto omogucava kvalitetniju razmjenu
relevantnih podataka i1 bolje informirane odluke. Takoder, kolektivna inteligencija tima pomaze
u identifikaciji potencijalnih rizika i nedostataka u planiranim odlukama, ¢ime se smanjuje rizik
i vjerojatnost neuspjeha. Bolji poslovni rezultati organizacije posljedica su zajedni¢kog napora
svih ¢lanova tima. Timski rad potice osjecaj pripadnosti i angaziranosti ¢lanova Sto rezultira
vec¢om predano§céu postizanju ciljeva tima i dugoro¢nom uspjehu organizacije. Nadalje, prema
Vasi¢u (2005) prednosti timskog rada jo$ su raznolikost i bogatstvo razli¢itosti, dobri
meduljudski odnosi unutar tima, Sposobnost brzog reagiranja i prilagodavanja promjenama,
spremnost ¢lanova na kontinuirano ucenje i usavr$avanje, jatanje radne discipline i Spremnost
na preuzimanje rizika. Raznolikost rada u timu vrlo je vazna jer omogucuje timu velik broj
razli¢itih iskustava i vjestina §to dovodi do raznovrsnijih i kreativnijih rjeSenja. Razlicite ideje
1 perspektive prodavaca u timu poti¢u kreativno razmisljanje i inovacije u procesu donosenja
odluka 3to moze dovesti do novih pristupa i strategija u prodaji. Sto se ti¢e dobrih odnosa
¢lanova u timu, oni su jako bitni za samo funkcioniranje tima te za njegov dugoro¢ni opstanak.
Takoder, zasluzni su za stvaranje povjerenja medu ¢lanovima tima te za stvaranje pozitivnog
radnog okruzenja. Sljedeca prednost odnosi se na sposobnost brzog reagiranja i prilagodavanja

promjenama te je ona posebno bitna jer omogucuje timu da se prilagodi svim izazovima s
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kojima se susrece. Ono ukljucuje efikasno rjeSavanje problema te brzu realizaciju novih
strategija za ostvarenje ciljeva tima. Takoder, vrlo je vazno da §to veéi broj ¢lanova u timu ima
zelju za ucenjem i usavrsavanjem. Clanovi tima koji su otvoreni za uéenje skloniji su
prihvacanju novih ideja, tehnika i tehnologija $to omoguéava napredak tima i njegovu
fleksibilnost u promjenjivom poslovnom okruzenju. Na atmosferu u timu isto tako utjece
motiviranost i entuzijasti¢nost zaposlenika u prodaji koji imaju zelju za unaprjedenjem svog
znanja i vjestina. Takav stav vrlo je pozeljan jer pobolj$ava sam tim i njegovu ucinkovitost. K
tome, prodavaci koji se obrazuju i razvijaju mogu podijeliti svoja znanja i iskustva s drugim
zaposlenicima §to pridonosi kolektivnom unapredenju vjestina i iskustva tima. Jacanje radne
discipline ima nekoliko vaZnosti za tim, a najbitnije su povecanje produktivnosti, bolja
organizacija, bolja timska suradnja te povecanje kvalitete. Posljednja prednost odnosi se na
spremnost na preuzimanje rizika. Takvi timovi uglavnom su otvoreniji za nove ideje i za
eksperimentiranje. Isto tako, ¢esto su konkurentniji jer su fleksibilniji i brze se prilagodavaju

promjenama na trzistu.

U konacnici, sve ove prednosti zajedno utjecu na stvaranje snaznih, dinami¢nih i uspjesnih
timova sposobnih za suoCavanje s razliCitim izazovima koji su usmjereni prema ostvarivanju

kratkoro¢nih 1 dugorocnih ciljeva i uspjeha u timu.

5.2.  Nedostatci timskog rada

Iako se timski rad ¢ini savrSenim za postizanje optimalnih rezultata, ipak postoje prodavaci koji
ga ne prakticiraju. Na primjer, neki prodavaci ne vole kada je u njihovom timu dominantan
pojedinac koji vodi glavnu rije¢. Ostali zaposlenici u prodaji ¢esto se zbog toga dozivljavaju
suvisno te se percipiraju kao manje znacajni u takvim situacijama. Nadalje, velik broj ¢lanova
tima u prodaji moze rezultirati produzetkom donosenja nekih odluka zbog neophodnosti
postizanja jednoglasnog suglasja medu svim ¢lanovima tima. U slu¢aju donoSenja konacne
odluke koja nije u skladu s misljenjima svih ¢lanova tima mogu se pojaviti sukobi unutar istog
$to moze biti potencijalna prijetnja za buduce suradnje. Meduljudski odnosi ovdje takoder imaju
veliku ulogu. Isto tako, u prodajnom timu mogu biti pojedinci Cije se stavovi medusobno

razlikuju $to moZze negativno utjecati na produktivnost tima i izazvati potencijalne sukobe.

Womack i dr. (2013) iznose nekoliko glavnih nedostatka timskog rada. U prvom redu, to je
nedostatak uskladenosti ciljeva koji moZze biti posebno problemati¢an u prodajnim timovima.
Clanovi takvog tima Gesto trebaju zajedni¢kim snagama raditi na postizanju prodajnih ciljeva.
Nesuglasice oko tih ciljeva i nacina ostvarivanja istih mogu dovesti do konflikata unutar tima i
smanjenja njegove produktivnosti. Nadalje, na to se nadovezuje losa komunikacija medu
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prodava¢ima u timu koja moze ozbiljno ugroziti u€inkovitost samog tima. U prodaji je vazna
ukljucenost i dobra informiranost svih ¢lanova tima o proizvodima i strategijama kako bi
prodaja bila uspjeSna. Nedostatak komunikacije mozZe negativno utjecati na lose
rezultate prodaje. Pored toga, konflikti i nesuglasice medu zaposlenicima tima u prodaji mogu
biti Stetni za poslovanje kako za samu organizaciju, tako i za klijente. Sve to moze dovesti do
smanjenja motivacije ¢lanova tima, smanjenja prodajnih rezultata te gubitka klijenata.
Podjednako vazno je naglasiti potencijalno nezadovoljstvo medu ¢lanovima tima u prodaji
ukoliko voda tima nejednako raspodjeljuje zadatke medu zaposlenicima. Nerazmjerna
raspodjela rada moze dovesti do ogorcenosti kod prodavaca, §to moze imati negativan utjecaj
na njihove rezultate u prodaji, ali takoder i dovesti do smanjenja suradnje i motivacije. Jos jedan
od nedostataka timskog rada u prodaji moze biti manjak ili nedostatak odgovornosti medu
¢lanovima prodajnog tima. Izbjegavanje preuzimanja odgovornosti za neuspjehe ili greske
moze se negativno odraziti na financijski plan i uspjeh poduzeca. Naposljetku, prevelika
ovisnost ¢lanova unutar prodajnog tima moze biti problemati¢na. Pretjerana ovisnost o
kolegama moze rezultirati gubitcima vremena i resursa zbog ¢lanova tima koji nisu dovoljno
kompetentni za samostalno obavljanje dodijeljenih zadataka. Takoder, takav ¢lan tima ne
pridonosi prodajnom timu na jednak nacin jer za svoj rad zahtjeva znacajnu podrsku i doprinos

ostalih prodavaca.

Stoga je razumijevanje i upravljanje nedostatcima tima i timskog rada u prodaji klju¢no kako

bi se postigla uspjesna buduca suradnja te ostvarivanje optimalnih rezultata u prodaji.

5.3.  Uspjesan timski rad

Niki¢ (2004) objasnjava kako postoji pet jednostavnih tajni uspjeha timskog rada. Prvi su
otvoreni odnosi pomocu kojih je cilj nauciti kako uspostaviti dobar odnos s osobom koju ne
poznajemo, to jest koju susrecemo prvi put. Sljedeca tajna je empatija, odnosno sposobnost
uzivljavanja u tude emocionalno stanje. Nadalje, uvjeravanje govori kako uspjeh timskog rada
ovisi o sposobnosti svakog ¢lana da bude uvjerljiv i oduSevi druge za ideju koja njega nosi 1
inspirira. Sljedeca tajna za uspjeh timskog rada je suradnja. Jako je bitno da suradnja bude
uspjesna i konstruktivna te je potrebno biti spreman odreéi se osobnih i za timski rad nevaznih
interesa kako bi u prvi plan doslo opc¢e dobro zajednice. Zadnja tajna za uspjeh timskog rada je
stvaranje konsenzusa. Na primjer, kad se svi ¢lanovi radnog tima sloZe u bitnom, onda ¢e
zadani cilj ostvarivati iz vlastitih uvjerenja i to ¢e Ciniti s puno vise entuzijazma nego da je

zadatak nametnut odlukom vode.
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Kroz primjenu ovih tajni uspjeha timskog rada, ¢lanovi timova mogu izgraditi medusobno
povjerenje, bolje razumijevanje i suradnju te posti¢i odli¢ne rezultate. Otvoreni odnosi,
empatija, uvjerljivost, suradnja i stvaranje konsenzusa postaju klju¢ni stupovi timskog uspjeha,
potic¢uéi timski duh i efikasnost. Timovi koji primjenjuju ova nacela ¢esto ostvaruju iznimne

rezultate i doprinose organizacijskom uspjehu u poslovnom okruzenju.
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6. Komunikacija u timu

Tim ¢e biti uspjesan jedino ako je u njemu zastupljena zdrava komunikacija. Komunikacija se
smatra jednim od temeljnih obiljezja timskog rada. Osim §to sluzi za rjeSavanje problema unutar
tima, isto tako utjeCe 1 na motivaciju ¢lanova tima. Kvalitetnom komunikacijom izgraduje se

povjerenje medu ¢lanovima i olakSava se koordinacija samih aktivnosti u timu.

6.1. Vrste komunikacije
Prema Sekuli¢u (1989) razlikujemo Cetiri vrste komuniciranja. To su verbalna komunikacija,

neverbalna komunikacija, predmetna komunikacija i odnosna komunikacija.

Verbalna komunikacija je komunikacija koju ljudi naj¢esce koriste u komuniciranju s drugim
ljudima. Kako bi se govorilo o verbalnoj komunikaciji potrebne su minimalno dvije osobe koje
sudjeluju u razgovoru izmjenjujuci svoje misle, ideje ili osjecaje. Najosnovniji nain verbalne
komunikacije je govor. Govorom prenosimo poruku drugim ljudima te je govor iznimno vazan
u timskom radu jer utje¢e na razumijevanje medu ¢lanovima tima. Prema Sekuli¢u (1989)
verbalna komunikacija nastaju razgovorom, diskusijom, izlaganjem i predavanjem te sluzi kako
bi produbila znanja te bila efektivna u rjeSavanju problema. Osim govora, sluSanje je takoder
jako bitno u verbalnoj komunikaciji jer omogucuje bolje razumijevanje poruka. Vaznu ulogu
takoder ima ton glasa tijekom razgovora. Razli¢iti tonovi mogu biti drugacije protumaceni te je

vrlo vazno prilagoditi ton glasa svojem raspoloZenju.

Neverbalna komunikacija je oblik komuniciranja gdje se poruke prenose bez izgovaranja rijeci.
Sekuli¢ (1989) objasnjava kako je neverbalna komunikacija reakcija pojedinca ili grupe koja se
manifestira gestikulacijom i mimikom. Neverbalna komunikacija moze poticati ili ometati
verbalnu. Naj¢escée se odvija putem gesta, izraza lica, o¢ima, drzanjem tijela, drzanjem ruku i
tako dalje. Mnogi ljudi uopée nisu svjesni da ponekad komuniciraju neverbalno s drugom
osobom jer nisu upoznati s njom. Putem neverbalne komunikacije mozZe se puno saznati o
sugovorniku. Ako se na primjer sugovornika gleda u o¢i, to znaci da je zainteresiran te da ga
zanima ono o ¢emu se pri¢a. S druge strane, zijevanje ili kasSljanje mogu signalizirati na

nezainteresiranost i nelagodu sugovornika.

Predmetna komunikacija je podvrsta neverbalne komunikacije koja se odvija putem fizickih
predmeta, znakova ili simbola. Ova vrsta komunikacije se najc¢es¢e provodi kod osoba koje su
gluhonijeme te se moraju sporazumijevati putem znakova i simbola. Isto tako kada se osobe u
timu ne mogu sporazumjeti putem govora zbog jezi¢nih barijera, ¢esto se koriste predmetnom

komunikacijom. Simboli i gestikulacija s predmetima su dva naj¢es¢a nacina koriStenja ove
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vrste komuniciranja. Upotreba vizualnih elemenata omogucuje brz i univerzalan prijenos

informacija te doprinosi boljem razumijevanju i uspjeSnom timskom radu.

Odnosna komunikacija se odnosi na na¢in komuniciranja koji je usmjeren na izrazavanje
odnosa, emocionalne povezanosti ili stavova prema drugoj osobi. Ovaj oblik komunikacije
fokusira se na izrazavanje osjecaja, empatije, podrske ili neslaganja prema drugoj osobi. Sekuli¢
(1989) tvrdi da poremecaj odnosa moze prekinuti ili poremetiti komunikaciju u timu. Kada se
to dogodi treba pokusSati $to prije rijesiti problem jer tek nakon otklanjanja smetnji tim moze

nastaviti uspjesan timski rad.
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7. Opis istrazivanja i rezultati istrazivanja

7.1.  Opis istraZivanja

U svrhu ovog istrazivanja napravljena je online anketa pomocu koje se nastojalo utvrditi kakva
je percepcija zaposlenih osoba o radu u timu. Anketa se sastojala od 16 pitanja od kojih se prvih
pet pitanja odnosilo na osnovne podatke ispitanika poput spola, dobi, godina radnog staza,
stupnja stru¢ne spreme te sektora u kojemu su zaposleni. Ostala pitanja bila su usmjerena na
misljenja prodavaca o radu u timu. IstraZivanje je provedeno u vremenskom razdoblju od 20.
kolovoza 2023. godine do 31. kolovoza 2023. godine. Na pocetku ankete ispitanicima je bilo
naglaseno kako se podatci koriste iskljuc¢ivo za svrhu pisanja zavrs$nog rada te da je sudjelovanje
u anketi u potpunosti anonimno. Anketu je ispunilo 78 ispitanika. Uzorak ispitanika ¢inili su
zaposlenici Atlantic grupe, prodajni tim poslovnice u Hrvatskoj tvrtke Adidas, zaposlenici
poduzetni¢kog centra Pakrac te obrtnici grada Pakraca i Lipika te vlasnici i zaposlenici OPG-

ova s istog podrucja.

7.2. Rezultati istrazivanja
Ovim istrazivanjem bilo je obuhvaceno 78 prodajnih zaposlenika. Od toga je 41 (52,6%)

prodavac bio zenskog spola, a 37 (47,4%) muskog spola (slika 1).

37
(47,4%)

= Musko

= Zensko

41
(52,6%)

Slika 1. Graficki prikaz ispitanika prema spolu
Izvor: Autor

S obzirom na dob, 1 (1,3%) prodavac je bio mladi od 20 godina, 35 prodavaca (44,9%) bilo je
izmedu 20 1 30 godina, 8 (10,3%) prodavaca izmedu 31 1 40 godina, 12 (15,4%) prodavaca
izmedu 41 i 50 godina te je 22 (28,2%) prodavaca bilo starijih od 50 godina (slika 2).
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Dob ispitanika u godinama

0 5 10 15 20 25 30 35
Broj ispitanika

Slika 2. Graficki prikaz ispitanika prema dobi
Izvor: Autor

S obzirom na stupanj stru¢ne spreme, u ovom istrazivanju, 35 (44,9%) ispitanika imalo je
srednju strué¢nu spremu, 13 (16,7%) ispitanika imalo je vi$u stru¢nu spremu, 26 (33,3%)
ispitanika imalo je visoku stru¢nu spremu dok se 4 (5,1%) ispitanika nisu nalazili ni u jednoj

od navedenih kategorija (slika 3).

35
14.9%
- ( )
26
30 (33,3%)
25
<
=
& 20 13
2 (16,7%)
s 15
=
M 4
10 (5,1%)
5 -7
0 W
SSS A% VSS Drugo

Stupanj struéne spreme ispitanika

Slika 3. Graficki prikaz ispitanika prema stupnju stru¢ne spreme
Izvor: Autor
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Sto se ti¢e broja godina radnog staza zaposlenika, 35 (44,9%) ispitanika imalo je manje od pet
godina radnog staza, 4 (5,1%) su imala izmedu 5 i 10 godina radnog staza, 9 (11,5%) ispitanika
imalo je izmedu 11 i 20 godina radnog staza, 18 (23,1%) ispitanika bilo je zaposleno izmedu
21130 godina dok je 12 (15,4%) ispitanika bilo zaposleno duze od 30 godina (slika 4).

>30 godina (NN > (5.4 %)
21 - 30 godina A 5 (23.1%)
11 - 20 godina A - (1157
5-10 godina A (5,1%)
<5 godina (TR - 5
(44,9%)

0 5 10 15 20 25 30 35
Broj ispitanika

Godine radnog staza ispitanika

Slika 4. Graficki prikaz ispitanika prema broju godina radnog staza
Izvor: Autor

S obzirom na sektor poduzeca u kojemu su zaposleni, 43 (55,1%) ispitanika bilo je zaposleno

u privatnom sektoru, dok je 35 (44,9%) ispitanika bilo zaposleno u drzavnom sektoru (slika 5).

35
(44,9%)

= Drzavni sektor
Privatni sektor

43
(55,1%)

Slika 5. Graficki prikaz ispitanika prema sektoru zaposlenja
Izvor: Autor
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Prvo od anketnih pitanja koje se odnosilo na sam timski rad glasilo je ,,Kakav je opéenito Vas
stav o timskom radu?“. Pitanje je usmjereno na osobno misljenje zaposlenika u prodaji o radu
u timu. Prema rezultatima ankete, 25 (32,1%) ispitanika imalo je odli¢an stav o timskom radu,
31 (39,7%) ispitanik imao je vrlo dobar stav o timskom radu, 15 (19,2%) ispitanika imalo je
dobar stav o timskom radu, 6 (7,7%) ispitanika imalo je zadovoljavajuéi stav dok je samo 1

ispitanik imao nezadovoljavajuci stav o timskome radu (slika 6).

31
35 25 (39 7%)
&5 (32 1%)
15
(19.2%)

25
20
15
10

6
(7.7%) 1

Broj ispitanika

Stavovi ispitanika o timskom radu

Slika 6. Grafi¢ki prikaz stavova ispitanika o timskom radu
Izvor: Autor

Sljedece pitanje bilo je ,,Koliko Cesto radite timske poslove i suradujete s kolegama?*“. Ponuden
izbor odgovora bio je: svakodnevno, nekoliko puta tjedno, jednom tjedno, rijetko, gotovo
nikada. Od ukupnog broja ispitanika, njih 48 (61,5%) odgovorilo je da svakodnevno rade
poslove u timu i suraduju sa kolegama, 17 (21,8%) ispitanika timske poslove obavljali su
nekoliko puta tjedno, 7 (9%) ispitanika jednom dnevno, dok 6 (7,7%) ispitanika je rijetko
suradivalo s timom. Na ponudeni odgovor ,,gotovo nikada“ nije odgovorio niti jedan ispitanik

(slika 7).
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48
~_(61,5%)

17
(21,8%)

!

Broj ispitanika

i 6
9%
o (1.7% 0

® o
AN

Svakodnevno Nekoliko puta Jednom tjedno Rijetko Gotovo nikada
tjedno

Ucestalost timskog rada i suradnje s kolegama

Slika 7. Graficki prikaz uéestalosti timskog rada i suradnje s kolegama prema misljenjima
ispitanika. Izvor: Autor

Nadalje, ispitanicima je postavljeno sljedece pitanje: ,,Prema Vasem misljenju, koliko ¢lanova
treba sadrzavati jedan dobro organizirani tim?“. Cak 55 (70,5%) ispitanika odgovorilo je da
jedan dobro organizirani tim treba sadrzavati izmedu 2 i 5 ¢lanova, dok su 23 (29,5%)
ispitanika smatrala kako bi jedan tim trebao imati izmedu 5 i 10 ¢lanova. Zanimljiv je podatak

da niti jedan ispitanik nije odgovorio da dobar tim treba imati vise od 10 ¢lanova (slika 8).

60
50
(31
=] 23
g 4 (29.5%)
& 30
e
& 20 0
10 (0%)
0
2 -5 ¢lanova 5 -10 ¢lanova > 10 ¢lanova

Pozeljan broj ¢lanova u dobro organiziranom timu

Slika 8. Graficki prikaz ispitanika o pozeljnom broju ¢lanova u timu
Izvor: Autor
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Idu¢im pitanjem zeljelo se saznati kako ispitanici ocjenjuju suradnju medu ¢lanovima u svome
timu. 19 (24,4%) ispitanika smatralo je kako je suradnja medu ¢lanovima tima odli¢na. To
ukazuje na visoku pristupacnost ¢lanova tima i na veliku razinu medusobnog povjerenja. Da je
suradnja u timu vrlo dobra ocijenilo je 34 (43,6%) ispitanika te se iz toga saznaje kako vec¢ina
¢lanova tima ima stabilne odnose i dobru razmjenu informacija. Za dobru suradnju u timu
odlucilo se 18 (23,1%) ispitanika. Ovaj podatak znaci da vecina timova ostvaruje
zadovoljavajuéu suradnju, ali postoji prostor za poboljsanje. Malen broj ispitanika, njih 5
(6,4%) smatralo je da je suradnja slaba $to upucuje na nedostatak suradnje i na ozbiljne izazove
u komunikaciji i meduljudskim odnosima. Samo 2 (2,6%) ispitanika ocijenilo je suradnju medu
¢lanovima tima loSom. To ukazuje na velike probleme u dinamici tima te da suradnja medu

¢lanovima uopce ne postoji. Ovakav problem zahtijeva hitne korektivne mjere (slika 9).

34
(43,6%)

m QOdli¢na (svatko je uvijek

35 pristupadan i spreman

pomoci)
30 m Vrlo dobra (velik broj
¢lanova tima suraduje)
o 25 19 18
= (24,4%) (23.1%)
% 20 ' = Dobra (povremena
& suradnja)
i)
= 5
aa] e 5
(6,4%) Slaba (nedostatak suradnje
10 ya i timske podrske)
(2,6%)
i x
B LosSa (nema suradnje medu
0 ¢lanovima tima)

Ocjena suradnje medu ¢lanovima tima
prema misljenjima ispitanika

Slika 9. Graficki prikaz ocjene suradnje medu ¢lanovima tima prema misljenju ispitanika
Izvor: Autor

Sljedece pitanje bilo je ,,Koja je po Vama najveca prednost timskog rada u prodaji?*“. Na
odgovor veca 1 bolja moguénost rjeSavanja problema odlucilo se 37 (47,4%) prodavaca, 28
(35,9%) prodavaca smatralo je da je najveca prednost podjela zadataka i odgovornosti, 8
(10,3%) odgovorilo je da su to kreativnije ideje, dok su 4 (5,1%) prodavaca smatrala kako
misljenje zaposlenika dolazi do izrazaja. Samo je 1 (1,3 %) prodava¢ bio miSljenja kako je

najveca prednost rada u timu pruZanje sigurnosti zaposlenicima (slika 10).
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Najveca prednost timskog rada u prodaji
prema misljenjima ispitanika

Slika 10. Graficki prikaz najvece prednosti timskog rada u prodaji prema misljenju ispitanika
Izvor: Autor

Zatim se anketom htjelo utvrditi s kojim izazovima se prodavaci najéesce susrecu tijekom
timskog rada. Ovo pitanje donijelo je prilicno raznolike odgovore. LoSu komunikaciju kao
najveci izazov smatralo je 19 (24,4%) ispitanika, nezainteresiranost ¢lanova 24 (30,8%)
ispitanika, neambicioznost 11 (14,1%), dominaciju pojedinca 19 (24,4%) ispitanika, dok je 5
(6,4%) ispitanika smatralo kako je nepostivanje drugih zaposlenika jedan od najveéih izazova

s kojim su se do sada susretali u poslu (slika 11).

25 19
(24.4%) 440 ikcaci
- m Losa komunikacija
20
= m Nezainteresiranost ¢lanova
E 15
B m Neambicioznost
‘5 10 )
= 0

M {6.4%) Dominacija pojedinca

5

m Nepostivanje drugih
zaposlenika
0

Najcesci izazovi tijekom timskog rada
prema misljenjima ispitanika

Slika 11. Grafic¢ki prikaz najc¢escih izazova tijekom timskog rada prema misljenju ispitanika
Izvor: Autor
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Ispitanike se zatim pitalo koliko se ¢esto odrzavaju sastanci njihovog tima te su u ovom pitanju
odgovori takoder veoma podijeljeni. Njih 29 (37,2%) tvrdilo je da se sastanci njihova tima
odrzavaju jednom tjedno, 12 (15,4%) ispitanika imalo je sastanke nekoliko puta mjese¢no, 10
(12,8%) ispitanika glasalo je za jednom mjese¢no, dok je 18 (23,1%) njih tvrdilo kako su
sastanci njihovih timova vrlo rijetka pojava. Mali broj ispitanika, odnosno njih 9 (11,5%) navelo

je kako se sastanci njihovih timova gotovo nikad ne odrzavaju (slika 12).

29
30
25 10 18 m Jednom tjedno
(12,8%) (23,1%)
S 20 m Nekoliko puta mjesec¢no
% 15 9 1 Jednom mjese¢no
2 " g Rijetko
5 m Gotovo nikada
0

Ucestalost odrzavanja sastanaka tima u prodaji
prema misljenjima ispitanika

Slika 12. Grafic¢ki prikaz ucestalosti odrzavanja sastanaka tima u prodaji prema misljenju
ispitanika. Izvor: Autor

Sljedece pitanje povezano je s prethodnim, a glasi: ,,Koju vrstu komunikacije ili platformi
koristi Vas tim za komuniciranje?. Ponudeni odgovori bili su e-mail, online sastanci, chat
aplikacije i seminari. Za e-mail glasalo je 36 (46,2%) ispitanika, 10 (12,8%) ispitanika za online
sastanke, 27 (34,6%) njih odlucilo se za chat aplikacije, dok je 5 (6,4%) ispitanika navelo kako

oni sa svojim timom naj¢e$é¢e komuniciraju putem seminara (slika 13).
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Slika 13. Grafic¢ki prikaz naj¢esc¢eg na¢ina komunikacije u timovima ispitanika
Izvor: Autor

Naredna dva pitanja vezana su uz ulogu lidera u prodajnom timu. Prvo pitanje bilo je ,,Kako
biste ocijenili komunikacijske vjestine VasSeg lidera u prodajnom timu?*. Da su komunikacijske
vjestine njihovog lidera izvrsne smatralo je 14 (17,9%) prodavaca. Skoro polovica prodavaca,
to¢nije njih 36 (46,2%) tvrdilo je kako njihov lider posjeduje dobre vjestine, ali da se moze
poboljsati. Za prosjecne vjeStine odlucio se 21 (26,9 %) prodavac, dok se za slabe
komunikacijske vjestine odlucilo 6 (7,7%) prodavaca. Samo 1 (1,3%) prodavac glasao je da su

komunikacijske vjestine njegovog lidera nedostatne te da lider gotovo i ne komunicira sa timom

(slika 14).

36
40 (46,2%)
m [zvrsne (lider jasno komunicira
35 i slusa ¢lanove tima)
30

m Dobre (lider uspjesno

21 komunicira, ali moze se

(26,9%) poboljsati)

m Prosjecne (lider komunicira, ali
ne uvijek ucinkovito)

[
[¥]

14
(17.9%)

Broj ispitanika
[§®]
(=]

—
]

6 Slabe (lider ne komunicira

10 (7,7%) dovoljno s timom)
5 | (1.3%) = Nedostatne (lider gotovo da i
ne komunicira s timoimn)
0

Komunikacijske vjestine lidera u prodajnom timu
prema misljenjima ispitanika

Slika 14. Grafic¢ki prikaz komunikacijskih vjestina lidera u timu prema misljenju ispitanika
Izvor: Autor
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Drugim pitanjem nastojalo se utvrditi kakav je stav prodavaca o tome mogu li oni biti lideri
prodajnog tima. Da mogu biti lider u timu smatralo je 39 (50%) prodavaca, 13 (16,7%) njih
bilo je misljenja kako nisu sposobni biti lider svog tima, dok je 26 (33,3%) prodavaca

odgovorilo kako nisu sigurni u to (slika 15).

39
(50,0%)

Da

= Ne

= Nisam siguran/a

13
(16,7%)

Slika 15. Graficki prikaz misljenja ispitanika o videnju sebe kao lidera prodajnog tima
Izvor: Autor

Posljednjim pitanjem htjelo se saznati kako su ispitanici opc¢enito zadovoljni sa svojim radom
u prodajnom timu. Ispitanici su imali moguénost odabira ocjena od 1 do 5. Ocjenom 5 ocijenilo
se 13 (16,7%) ispitanika, ocjenu 4 dalo si je 36 (46,2%) ispitanika, a njih 24 (30,8%) ocijenilo
se ocjenom 3. Ocjenu 2 nije si dodijelio niti jedan ispitanik, dok si je ocjenu 1 dalo 5 (6,4%)
ispitanika (slika 16).

36
(46,2%)

40
35
30 (30 8%)

20

15
10 (6. 4%)

-5 -

1

Evaluacija zadovoljstva lsp1tan1ka sa svojim radom u timu
ocjenom1 - 5

(16 7%)

Broj ispitanika

o Lh

Slika 16. Graficki prikaz evaluacije zadovoljstva ispitanika sa svojim radom u timu ocjenom
1-5. Izvor: Autor
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8. Rasprava

Svrha istrazivanja bila je utvrditi kakvog su prodavaci stava o timskom radu opcenito. Takoder,
htjelo se saznati jesu li zadovoljni sa svojim radom u timu, kako treba izgledati jedan dobro
organizirani tim te kako su zadovoljni sa poslovanjem svog prodajnog lidera. 1z istrazivanja se
zakljucilo kako je vecina ispitanika imala pozitivan stav o timskom radu, to¢nije odli¢nu ocjenu
dalo je 32,1% ispitanika, vrlo dobru 39,7%, a dobru ocjenu 19,2% ispitanika. Ovi podatci
sugeriraju kako prodavaci prepoznaju vaznost timske suradnje u prodaji §to je jedan od klju¢nih
clemenata uspjeSnog timskog rada. Od ukupnog broja ispitanika, 61,5% svakodnevno je
obavljalo timske poslove i suradivalo je s kolegama, dok je kod ostatka ispitanika broj dana
kada rade u timu varirao. Ucestalost timske suradnje vrlo je vaZzna jer pomaze u jaCanju
prodajnih timova i poboljSanju komunikacije izmedu ¢lanova. Nadalje, ¢ak 70,5% prodavaca
bilo je misljenja da jedan uspjesan tim treba imati izmedu dva i pet ¢lanova, dok je 29,5%
prodavaca smatralo da tim treba imati izmedu pet i deset ¢lanova. Nitko od ispitanika nije
odgovorio da tim treba imati vi$e od deset ¢lanova. Ovaj podatak mozemo povezati sa Sengeom
(2003.) koji tvrdi kako su timovi najucinkovitiji kada imaju najmanje Cetiri do Sest ¢lanova.
Takoder, Senge (2003) smatra da tim ne bi trebao imati viSe od 12 ¢lanova. Ovim istrazivanjem
se potvrdila njegova teorija s rezultatima ove ankete. Neki ispitanici ocijenili su suradnju medu
¢lanovima tima kao odli¢nu (24,4%) i vrlo dobru (43,6%) dok je ostatak izrazio razli¢ite razine
zadovoljstva. Da je suradnja losa ili slaba ocijenilo je manje od 10% ispitanika te to nije
zabrinjavajuci podatak. Ipak takvi timovi bi trebali teziti unapredenju meduljudskih odnosa
kako bi se osigurala bolja suradnja i sinergija. Kao najveéu prednost timskog rada u prodaji
47,4% prodavaca smatralo je vecu i bolju moguénost rjeSavanja problema, dok je 35,9 %
prodavaca mislilo kako je to podjela zadataka i odgovornosti. Ovi podatci mogu se povezati s
Vasicem (2005) koji istice kako su neke od glavnih prednosti timskog rada u prodaji
ucinkovitije donosenje odluka te jacanje radne discipline. S druge strane, kod najvecih izazova,
odnosno nedostataka rada u timu, ispitanici su bili podijeljenih misljenja. Najzastupljeniji
odgovori bili su nezainteresiranost ¢lanova (30,8%), loSa komunikacija (24,4%) te dominacija
pojedinca (24,4%). Dobiveni odgovori u skladu su s tvrdnjama Womacka i dr. (2013) koji
navode da su najveci nedostatci timskog rada loSa komunikacija ¢lanova unutra tima,
nedostatak uskladenosti ciljeva, dominacija jedne osobe te nerazmjerna raspodjela rada.
Razli¢iti odgovori ucestalosti sastanaka tima sugeriraju da organizacije primjenjuju drugacije
pristupe u pracenju napretka i postizanju ciljeva. Najveci broj ispitanika (37,2%) sastanke sa

svojim timom imao je jednom tjedno, dok najmanji broj ispitanika 11,5% sastanke sa timom
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gotovo da nije niti imao. Redoviti sastanci timova mogu biti jako korisni za pracenje napretka
i za rjeSavanje izazova u timskom okruzenju. Komunikacijski alati koji su bili najkoristeniji
medu prodavacima su e-mail (46,2%) i chat aplikacije (34,6%). 1z ovoga se moze zakljuciti
kako vecina prodavac¢a komunicira sa svojim timom online putem. Ovi alati pomaZu timovima
da ostanu povezani, produktivni i organizirani, olakSavaju¢i komunikaciju medu ¢lanovima
tima bez obzira na njihovu geografsku udaljenost. Rezultati ankete o komunikacijskim
vjesStinama lidera u prodajnom timu su razli¢iti. Veéi dio njih je ocijenio komunikacijske
vjestine svoga lidera kao vrlo dobre (46,2%) i kao odli¢cne (17,9%), dok ostatak smatra da su
one prosjecne (26,9%), slabe (7,7%) ili nedostatne (1,3%). Ova raznolikost ocjena sugerira da
lideri imaju prostora za unaprjedenje svojih komunikacijskih vjestina. Dobra komunikacija
lidera sa svojim timom je klju¢na za dugoro€an uspjeh tima i za ostvarenje velikih rezultata. S
obzirom na pitanje o zelji za preuzimanjem uloge lidera, rezultati mogu ukazivati na
potencijalne buduce lidera unutar tima. Polovica ispitanika (50%) smatrala je da mogu biti lideri
u svome timu. Oni mogu posjedovati odredene osobine koje su od izri¢itog znacaja za liderstvo
poput odlucnosti, empatije, dobre organizacije te spremnosti za preuzimanje rizika.
Organizacije bi trebale prepoznati takve ambiciozne prodavace i pruziti im prilike za razvoj
liderstva. Ocjena opéeg zadovoljstva radom u timu moze varirati od osobe do osobe. Visoka
razina zadovoljstva obi¢no ukazuje na pozitivno radno okruzenje i dobre meduljudske odnose
unutar tima. Najveci broj prodavaca je izabrao upravo visoke ocjene, to¢nije ocjenu 5 (16,7%),
ocjenu 4 (46,2%) te ocjenu 3 (30,8%). S druge strane niskih ocjena je malo, odnosno samo
6,4% prodavaca si je dalo ocjenu 1. Kako bi to popravili, trebali bi intenzivnije komunicirati s

¢lanovima tima i aktivno raditi na poboljSanju vlastitih zadataka i suradnje unutar tima.
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9. Zakljucak

U zakljucku ovog zavr$nog rada o timovima i timskom radu u prodaji isti¢u se klju¢ne spoznaje
1 vaznosti koje su iznesene tijekom istrazivanja i analize. U danasnjem poslovnom okruzenju,
naglasak na suradnji i timskom radu postaje sve izrazeniji, $to ih ¢ini klju¢nim elementima
uspjeha u prodaji. Timovi koji dobro posluju doprinose vecoj produktivnosti te zadovoljnijim
klijentima. Putem ankete se moglo saznati kako je suradnja izmedu ¢lanova tima uglavnom
pozitivna 1 da se timski poslovi obavljaju vrlo Cesto. Analiziraju¢i karakteristike prodajnih
timova, otkrile su se razli¢ite vrste timova u prodaji te njihov razvoj koji svaki od njih mora
proci. Prodajni timovi dijele se na funkcionalne, regionalne, timove za klju¢ne klijente, timove
za novi proizvod 1 timove za specificne projekte. RazliCite vrste timova u prodaji pruZaju
organizacijama mogucénost prilagodbe specificnim potrebama i ciljevima. Isto tako,
komunikacija medu ¢lanovima tima pokazala se kao jedna od glavnih stavki uspjesnog timskog
rada u prodaji. Povjerenje medu ¢lanovima tima gradi se kvalitetnom komunikacijom, §to
istovremeno olakSava koordinaciju aktivnosti u timu. Prema rezultatima ankete, najveci broj
prodava¢a komunicira putem interneta te je to pokazatelj modernizacije prodajnih timova. S
druge strane, analiza prednosti i nedostataka timskog rada u prodaji istaknula je najbitnije stvari
koje ljudi cijene radeci u timu te stvari s kojima su najmanje zadovoljni. Kao najveca prednost
u anketi istaknula se veca 1 bolja moguénost rjeSavanja problema, dok su najve¢i nedostatci
prema anketi nezainteresiranost ¢lanova i losa komunikacija izmedu ¢lanova tima. Isto tako,
vodenje prodajnog tima obuhvaca postavljanje jasnih ciljeva i motiviranje ¢lanova tima te
upravljanje prodajnim procesom kako bi se postigli prodajni rezultati i ciljevi organizacije.
Glavnu ulogu u upravljanju timom ima lider koji mora biti motivator te bi u svakom trenutku
trebao biti dostupan svim c¢lanovima tima. Rezultati ankete pokazuju kako se polovica
prodavaca vide kao lider u svojemu tima, dok jedan dio nije dovoljno siguran u sebe i svoje
sposobnosti da upravlja timom. Kona¢no, istrazivanje je pokazalo da prodavaci koji su ispunili

anketu smatraju da je timski rad vaZzan za uspje$nost prodaje.
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Prilozi

Prilog 1. Anketa o misljenju prodavaca o timovima i timskom radu u prodaji

Postovani,
u svrhu izrade zavrSnog rada provodi se istrazivanje kojim se nastoji utvrditi kakva je
percepcija zaposlenih osoba o radu u timu.

Sudjelovanje u anketi je u potpunosti anonimno te je za njeno rjesavanje potrebno oko 3

minute.
1. Spol
e Zensko
e Musko
2 Dob
e <20
e 20-30
e 31-40
e 41-50
e >50
3. Stupanj stru¢ne spreme
e SSS
e VSS
e VSS
e Drugo
4, Godine radnog staza (ukupno)?
e <5
e 5-10
e 11-20
e 21-30
e >30
5. U kojem ste sektoru zaposleni?

e Drzavni sektor
e Privatni sektor

6. Kakav je opcenito Vas stav o timskom radu?



e QOdlican
e Vrlo dobar
e Dobar
e Zadovoljavajuci
e Nezadovoljavajuci
7. Koliko ¢esto radite timske poslove i suradujete s kolegama?
e Svakodnevno
¢ Nekoliko puta tjedno

e Jednom tjedno

e Rijetko
e Gotovo nikada
8. Prema VaSem misljenju, koliko ¢lanova treba sadrzavati jedan dobro organizirani tim?
e 25
e 5-10

e Viseod 10
9. Kako biste ocijenili suradnju medu ¢lanovima tima?
e QOdli¢na (svatko je uvijek pristupan i spreman pomo¢i)
e Vrlo dobra (velik broj ¢lanova tima suraduje)
e Dobra (povremena suradnja)
e Slaba (nedostatak suradnje i timske podrske)
e Losa (nema suradnje medu ¢lanovima tima)
10.  Kojaje po Vama najveca prednost timskog rada u prodaji?
o Kreativnije ideje
e Vecaibolja moguénost rjeSavanja problema
e Podjela zadataka i odgovornosti
e Pruzanje sigurnosti zaposlenicima
e Misljenje zaposlenika dolazi do izrazaja
11. S kojim izazovima se najcesc¢e susrecete tijekom timskog rada?
e Losa komunikacija
¢ Nezainteresiranost ¢lanova
¢ Neambicioznost

e Dominacija pojedinca



e Nepostivanje drugih zaposlenika
12.  Koliko Cesto se odrzavaju sastanci tima radi pra¢enja napretka i postizanja ciljeva?
e Jednom tjedno
¢ Nekoliko puta mjesecno
e Jednom mjesecno
e Rijetko
e Gotovo nikada
13.  Koju vrstu komunikacije ili platformi koristi Vas tim za komuniciranje?
e E-mail
e Online sastanci
e Chat aplikacije
e Seminar
14.  Kako biste ocijenili komunikacijske vjestine vaseg lidera u prodajnom timu?
e lzvrsne (lider jasno komunicira i slusa ¢lanove tima)
o Dobre (lider uspjesno komunicira, ali moZe se poboljsati)
e Prosje¢ne (lider komunicira, ali ne uvijek u¢inkovito)
e Slabe (lider ne komunicira dovoljno s timom)
¢ Nedostatne (lider gotovo da i ne komunicira s timom)
15.  Smatrate li da bi ste vi mogli biti lider tima?
e Da
e Ne
e Nisam siguran/a
16.  Koliko ste opéenito zadovoljni sa svojim radom u timu (na skali od 1 do 5)?
e 1= Nezadovoljan/a

e 5 =Jako zadovoljan/a



