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Zarządzasz grupą przedstawicieli handlowych, kierujesz 
działem sprzedaży, zastanawiasz się jak to jest że inni 
managerowie osiągają rewelacyjne wyniki i posiadają 
najlepszych ludzi w swoich zespołach. Twoi ludzie 
szukają tylko wymówek a sprzedaż stoi w miejscu? 
Może warto ich sprawdzić ?

COACHING W DZIALE 
SPRZEDAŻY
SPRAWDŹ ILE WART JEST TWÓJ HANDLOWIEC
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5 GŁÓWNYCH MYŚLI
1. Prowadź coaching z każdym z zespołu niezależnie czy osiąga rewelacyjne wyniki czy ich 
    nie ma, każdy potrzebuje wsparcia, świeżego spojrzenia, nowej wiedzy lub jej przypomnienia.
 2. Wykorzystuj metodologię NLP, narzędzia i techniki z tym związane.
3. Pracuj systematycznie, dyscyplinuj do tego siebie i swój zespół, tylko taką pracą 
    osiągniecie wspólnie sukcesy.
 4. Pamiętaj że Coach nie sugeruje, nie wskazuje jak ma być, tylko przez umiejętne 
     prowadzenie klienta doprowadza do odpowiedzi.
5. Jeżeli Tobie brakuje wiedzy jako osobie zarządzającej sam zacznij od siebie aby przełożyć 
    swoją wiedzę i doświadczenie na Twój Zespół.
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PLAN DZIAŁANIA 
1. Określ kto z Twojego zespołu potrzebuje wsparcia i dlaczego.
2. Ustal terminy oraz czas który temu poświęcicie.
3. Przygotuj potrzebne narzędzia np. kwestionariusze oceny 
kompetencji, kamerę itp.
4. Postępuj wg przedstawionych etapów.
5. Pamiętaj aby zapewnić swoim pracownikom pełną dyskre-
cję i anonimowość.


