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COACHING W DZIALE
SPRZEDAZY

SPRAWDYZ ILE WART JEST TWOJ HANDLOWIEC

4

azdy szef firmy, lub dziatu sprze-
Kdazy pod ktérego podlegajg sity
sprzedazowe marzy o tym aby
0siggnac¢ niewiarygodnie wysokie wy-
niki, zrealizowa¢ postawione przed nim
cele, a wykonawca tego wielkiego wy-
darzenia ma by¢ zespét podlegtych oséb
zajmujacych sie sprzedaza. Czesto zadaja
sobie pytanie jak to zrobi¢, dlaczego méj
zespdt nie jest taki jak sobie go wymarzy-
tem. Handlowcy przechodza przez cykle
szkolerh wewnetrznych z technik sprze-
dazy, komunikacji, negocjacji, wysta-
pien publicznych. Otrzymujac duza daw-
ke wiedzy teoretyczneji praktycznej. Bra-
kuje im tylko jednego - COACHINGU, PO
CO ? Aby sprawdzi¢ swoja wiedza i odna-
lez¢ brakujace elementy uktadanki.
Coaching to proces dzieki ktéremu
klient, w naszym przypadku handlowiec
odnajduje kierunek swojej drogi, uzupet-
niajac ja w okreslonym czasie brakuja-
cymi kompetencjami, a wzmacniajac te

Zarzadzasz grupa przedstawicieli handlowych, kierujesz

dziatem sprzedazy, zastanawiasz sie jak to jest ze inni

managerowie osiagaja rewelacyjne wyniki i posiadaja

najlepszych ludzi w swoich zespotach. Twoi ludzie

szukaja tylko wymowek a sprzedaz stoi w miejscu?

Moze warto ich sprawdzic ?

Y

ktore sg juz wysoce rozwiniete. W ostat-
nim czasie coraz czesciej firmy inwestu-
ja w coaching dla swoich pracownikéw
sprzedazy, czesto w ostatnim momen-
cieidlafirmy idla pracownika.

Osobiscie w ostatnich dwoch miesia-
cach przeprowadzitem coaching kilku-
nastu przedstawicieli handlowych z réz-
nych firm. Przyczynkiem do tego byt brak
wynikow u tych oséb. Na szczescie ktos to
w pore zauwazyt i datim szanse, zamiast
zwalniac - rozwdj. Kazde spotkanie jest
podzielone na etapy, dzieki ktérym okre-
slam kompetencje, wiedze, umiejetno-
sci handlowca (klienta), klient odnajduje
w czym lezy problem i nad tym pracuje-
my. Wydaje sie proste ? | takie jest, poni-
zej szczeg6ty kazdego z etapow.

ETAP 1.

KTO JEST TEMU WINIEN ?
Klient okresla gdzie lezy problem (to co
czuje). Stosuje do tego etapu kilka pod-

BUSINESS COACHING 4/2010

stawowych pytan coachingowych, kté-
re pozwalaja mi dowiedzie¢ sie wiecej
na temat przekonan klient, jego podej-
$cia do pracy, do tego co robi i czym sie
zajmuje.

Pytania przyktadowe :

« Co spowodowato ze Twoje wyniki
w pracy sa tak niskie ?

« Colub kto przeszkadza Tobie osiggac
lepsze wyniki od innych ?

« Czego by$ potrzebowat zeby je
zmieni¢ ?

« Czy gdybys to miat to Twoje wyniki
byty by lepsze ?

« Cozrobite$ w ostatnim miesigcu aby
je zmienic?

Ponizej przedstawione najczestsze od-

powiedzi moich klientéw :

« zty produkt,
+ zla prowizja,
« zty szef a nawet cata firma,



+ niedojrzali kontrahenci,
+ nattok obowigzkéw nie zwigzanych
bezposrednio z moim stanowiskiem.

Znasz to ? Moze styszysz to codziennie
od kogos zTwojego zespotu ? Niektorych
wymowek nie warto cytowad, najdziw-
niejsze jest to ze zaden z tych przedsta-
wicieli ani w jednym procencie nie okre-
$lat winy po swojej stronie. Jest to takze
etap w ktérym buduje z klientem raport
dopasowujac sie do niego co pozwala
na dalsze prowadzenie catego procesu.
Klient na tym etapie odpowiada z pozio-
mu $wiadomego i logicznego.

ETAP 2.

FORMULARZ
KOMPETENCYJNY

Formularz kompetencyjny stuzy do za-
poznania sie z wartosciami klienta. Klient
sam opisuje swoje kompetencje, wiedze
i umiejetnosci, poprzez wartos$ciowa-
nie kazdej kategorii, dajac kazdej z nich
od 1 do 9 punktéw. Powyzsza tabela jest
tylko przyktadem, kazdy coach, menager
sam powinien okresli¢ co bedzie znaj-
dowato sie w tabeli tak aby uzyskat jak
najwiecej informacji na temat jego war-
tosci, umiejetnosci, oceny, wiedzy. For-
mularz powinien zawierac kilkadziesiat
kategorii.

>>> Coaching w dziale sprzedazy

ETAP 3. SPRAWDZIAN
PRAKTYCZNY, CZYLI
SPRAWDZ cO TwoOj
HANDLOWIEC POTRAFI

Ten etap dla niektérych jest przypo-
mnieniem czaséw szkoty podstawo-
wej i najtrudniejszej klaséwki. Zasta-
nawiasz sie dlaczego ? Bo na tym eta-
pie handlowiec przed kamera pokazuje
swoje petne umiejetnosci, musi sprzedac
to co sprzedaje na co dzien, czy uméwic
spotkanie przez telefon. Pamietaj aby
przygotowac kamere, ustawi¢ w odpo-
wiednim miejscu tak aby nawet przy
przemieszczaniu klienta byt w kadrze.
Dotacz do tego dyktafon z mikrofonem,
ktory pokaze prawde o lingwistyce klien-
ta. Utéz odpowiedni scenariusz ktéry be-
dzie odgrywat Twdj klient. Ja stosuje kil-
ka podstawowych scenariuszy :

« Scenka sprzedazowa ( sprawdz tech-
niki sprzedazy, znajomos¢ etapéw roz-
mowy handlowej, budowanie relacji
zklientem, negocjacje, zachowania, mo-
wa ciafa, pierwsze wrazenie, emocje),

- Dlaczego jeste$ odpowiednig osobg
na odpowiednim miejscu czyli sprze-
daj siebie w 5 minut (klient ma za za-
danie przedstawic i sprzedac siebie
jak najlepiej potrafi),

« Rozmowa telefoniczna,

Jest toidealny test ktéry powie nam stan
rzeczywisty wiedzy klienta, zweryfikuje
ja pod katem praktycznym oraz teore-
tycznym. Okazywato sie bowiem ze oso-
ba bedaca od kilku lat na stanowisku
handlowca, nie potrafita przejs¢ przez
caty proces rozmowy handlowej np. za-
dac kilku pytan by rozwiac wszelkie za-
strzezenia, lub w ciggu 5 minut méwi¢
o sobie czy o swojej firmie tak abym jako
klient stwierdzit: TO JEST OSOBA KTO-
RA SPRAWILA ZE CZUJE SIE DOBRZE.

A przeciez o to chodzi w procesie
sprzedazy aby nasz klient poczut sie do-
brze z namiinaszym produktem bez kt6-
rego juz dzi$ nie bedzie wyobrazat sobie
zycia, a my staniemy sie dla niego ide-
alnym doradcom ktdrego bedzie pole-
catinnym.

ETAP 4. ANALIZA
ZGROMADZONYCH
MATERIALOW

Analiza nagrania odbywa sie wraz z klien-
tem, pozwala na ukazanie brakéw ktére
wystepuja u klienta. Analizuj kazda na-
grang scene opowiadajac o tym co do-
brze zostato zrobione, ale takze daj feed-
back klientowi pokazujac gdzie popehit
btad, oraz czego nie zrobit. Zadaj pyta-
nia jak wg niego powinno to wygladac.
Wyciaganie wtasnych wnioskéw przez

1. Prowadz coaching z kazdym z zespotu niezaleznie czy osigga rewelacyjne wyniki czy ich
nie ma, kazdy potrzebuje wsparcia, Swiezego spojrzenia, nowej wiedzy lub jej przypomnienia.

2. Wykorzystuj metodologie NLP, narzedzia i techniki z tym zwigzane.

3. Pracuj systematycznie, dyscyplinuj do tego siebie i swoj zespot, tylko taka praca
osiggniecie wspolnie sukcesy.

4. Pamietaj ze Coach nie sugeruije, nie wskazuje jak ma by¢, tylko przez umiejetne
prowadzenie klienta doprowadza do odpowiedzi.

5. Jezeli Tobie brakuje wiedzy jako osobie zarzadzajacej sam zacznij od siebie aby przetozy¢
swoja wiedze i doswiadczenie na Twoj Zespot.
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Tabela 1

Wiedza o produkcie

Wedmorynku
Wiedza o procedurach

ool 00 00
T R R R
Umieenosckomunikagi
Umiejetnosci radzenia sobie ze stresem

o 00 00
[ coyewbowsra | |
Keatwnos

Empatia

klienta spowoduje petng swiadomos¢
nad czym musi pracowac oraz zmiane
przekonac z etapu pierwszego, co mie-

dzy innymi jest naszym coachingowym
celem. Mozemy sobie okre$li¢ prawdzi-
we poziomy na ktérych znajduje sie nasz
klient. Zweryfikuj takze formularz kom-
petencji. Daj go klientowi jeszcze raz do
wypetnienia. Sprawdz co sie zmienito,
jaka zmiana zaszla.

ETAP 5.
PRACA Z KLIENTEM
NAD DOSKONALENIEM
TEGO CO JESZCZE
NIEDOSKONALE!
Gdy juz wiesz nad czym chce pracowa¢
Twadj klient, rozpocznijetap pracy nad tym.
Dobierz odpowiednie techniki ktére be-
da towarzyszy¢ temu procesowi. Ja 0so-
biscie caty proces coachingu opieram na
narzedziach i technikach znanych z NLP
Coachingu (Neuro Lingwistyczne Progra-
mowanie zelementami coachingu- model
Instytutu NLP COACHING), takich jak pra-
ca na submodalnosciach (opisujg znacze-
nie naszych wewnetrznych reprezentadji),
burzenie przekonan poprzez meta model,
czy sleight of mouth (zrecznosci jezyko-
we), dzieki ktérym otrzymuje konkretne
informacje od klienta.

Wykorzystuje takze prace z techni-
kami zwigzanymi z TLT (Time Line The-
rapy — Linia Czasu), stworzone przez Ta-

da Jamesa, jednego z najlepszych trene-
row oraz coachOw na $wiecie w zakresie
NLP oraz Hipnozy. Praca na Linii Czasu
to praca z naszym nie$wiadomym umy-
stem, okreslanie wydarzen z przesztosci
na niej i miedzy innymi uwalnianie sie z
negatywnych emocji. Jedna z technika
jest Creating Your Future polegajace na
formutowaniu celéw zgodnie z zasada
S.M.ARRT.E.Riprzenoszeniu ich na swoja
Linie Czasu osadzajac w przysztosci.

Kazdy z nas posiada nieodkryte kom-
petencje a coach jest miedzy innymi po
to aby je uzewnetrzni¢. Zadajac odpo-
wiednie pytania, stosujac rézne techniki,
mozemy wejs¢ w dotad nieodkryta nie-
Swiadomos¢ naszego klienta i uzyskac
rewelacyjne wyniki. Klient zas, w moim
przypadku opisywany przedstawiciel
handlowy po spotkaniu ze mna potra-
fit zdefiniowac :

+ nad czym musi pracowac aby by¢ lep-
szym,

« cojestdo natychmiastowej catkowi-
tej zmiany (pewne nawyki, przekona-
nia, maniery, zachowania),

« jakie kompetencje sg u niego na wy-
sokim poziomie a ktére wymagaja du-
zej pracy.

Pozostaje tylko sprobowac i trzymacd sie
maksymy...

,Kto nie dazy do rzeczy niemozliwych,
nigdy ich nie osiagnie”

Heraklit z Efezu

PLAN DZIALANIA

1. Okresl kto z Twojego zespotu potrzebuje wsparcia i dlaczego.
2. Ustal terminy oraz czas ktory temu poswiecicie.
3. Przygotuj potrzebne narzedzia np. kwestionariusze oceny

kompetencji, kamere itp.

4. Postepuj wg przedstawionych etapow.
5. Pamietaj aby zapewni¢ swoim pracownikom petng dyskre-

cje i anonimowos¢.

ster NLP.
| Kontakt:

Tel. 601-899-850
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Grzegorz Brzozowski - Od lat zwiazany z dziatem sprzedazy Tele-
fonii Dialog SA, ktérym kieruje w pétnocnej czesci Polski. Posiada wyzsze
wyksztatcenie pedagogiczne, absolwent zarzadzania, coach, trener, ma-
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Mail: grzegorz.brzozowski@dialog.pl




