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Konkurencja

ZIMusZa

do myslenia

Dopdki produkty firmy dobrze sie sprzedaja i trudno nadazyc z re-
alizacjg zamdwieri, nie ma powodu, by cao$ w firmie zmieniac

— oprécz zwiekszania mocy

odukeyjnych. Jesli n¢

Dmiast sprze-

daz kuleje, to albo produkt ma braki i trzeba go ulepszyc, albo
konkurencja ma lepsza metode sprzedazy.

padajgca sprzedoz zmusza do

| zmian, do wprowodzenia in-

' nowacii. ledli juz sie na to zde-

cydujemy, moZe sie okazadc, e nie tylko

nadrobimy dystans do konkurencji, dle

rostawimy jg daoleko w tyle. Konkuren-

cja wymusza zatem rozwdj firmy, pod

warunkiem ze je] kierownictwo ma od-

waoge | determinacje, by szukac skutecz-
nej metody.
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Czy jest mozliwa
innowacja w sprzedazy?

Ludzkost zajmuje sie handiem od tysiecy
lat. Handel byt | jest motorem rozwoju cywili-
zac. Wydawatoby sie. e w sprzedoiy
wazystko juz wymydlono | powszechnie wic-
domo, jok zarzgdzad handlowcami. A jed-
nak warto zakwestionowad to miczgoo

przyjmowane zatozenie, Cbhserwujge domi-
nujgcy w Polsce styl pracy handlowcdw,
moina sformutowac teze, ze wiele firm ma
pokaine rezerwy rozwojowe Iwicgane Z ja-
koscig | efektywnosciq pracy struktur sprze-
dazowych. Powstaje zatem pytanie: jok pra-
cujg menedierowie w tych firmach?

Wielu menedierdw sprzedaozy, mimo e
pracuie z pelnym zaangoiowaniem i po-
swigceniem, odnosi umigrkowone sukcesy.
Problemaw jest wiele, np.:

e handlowcy nie robig tego, co trzeba ani tak
jok trzeba, | konieczna jest scista kontrola,
e handiowcy wcigz skarzg sie na frudnych

Kientow,

« teleton steruje praca menedierg,

s ciggle zagroione 59 miesiecine plany
sprzedazowe,

» predstawiciele handlowi nie majg moty-
wacj, obietnica premil nie dziata,

® Dracowmicy sie \wypalajg”,

= wysiepuje duza rotacja w zespole handio-

WYIT
* wystepuje duza rotacia dientow, Kienci nie

sq lojalni,
® nie moina znaleic dobrych handlowcow,
e menedierowie sq przecigzen praca i bra-

kuje im ycia prywatnego.

Menedierowie chcg byé skuteczni, dle
czesto stajg sie niewaolnikami ustalonej frady-
cii. Na ogél awans na sfanowisko menedier-
skie olrzymuje wyréiniajgey sie handlowiec.
Sprawdzit sig w sprzedazy, wiec trudno. by
kweslionowa! przyieta w firmie metode po-
stepowarnia. Daéy raczej do tego, by jego
podwiadni powielall sprawdzone wzory.
W roli menedzerskie] tez powiela wzorce
przejete od swoich szelow, bo nie ma innych
punktéw odniesienia. W ten sposdb raczs]
podirzymuje, niz przekszialca, cbowigeuia-
cq w firmie kulturg sprzedazy | kulture zarzg
dzania. Ddata wedlug schemaltu, kiory wy-
daje sie oczywisty. Mieodtgeznym elemen
termn tego schemafu sg wymienione juz pro
blemy. Wiasnie 2 powodu nisswiadomego
zatozenia — skoro sprawdzit sie w ol spree
dowey, powinien juZ wiedzied prawie wszyst-
ko o sprzedawaniu | zorgdzaniu handlow-
cami - dgzy do sukcesu racze] poprzez ro
bienie wicce] tege samege. niz srukajge
zmiany w sposobie dzictania. Czasem po-
trzebny jest kryzys, by pobudzic nowe myile
nie i szukanie spasobu na zZmiane.

Na efekfywnoéé samego pracesu sprze-
dazy wphywaig ghéwnie dwa czynniki:

» kompetencje handlowe kultywowane

w firmie,

» styl zarzqdzania zespotami spredaiowymi.

Oba crynnik sq siinie uwarunkowane fro-
dycjq firmy i jej kulturg crganzacyjng, z tym
7e to kultura zarzgdzania kreuje kulture spre-
dazy. Klucz do zmiany, do skutecznej inno-
waci, lezy wiec w jednoczesnym przyjeciu



bordzie] efekiywnej metodyki sprzedaty oraz
nowego, spojnego z niq stylu zarzgdzania.

Sposdb driatania menedzeraw tworzy
kontekst, kidry prowokuje podwtadnych do
okreSlonych zachowan. ledli chcemny. by
handlowcy lepiej sprzedawdli, nie wystarczy
wystac ich na szkolenie. Jednorazowe szkole-
nia majqg nikty wphaw na zmiane uirwalenych
nawykow. Oprocz szkolen pofrzeba, aby
menedzerowie umiejetnie wzmacnial rozwdj
nowych umisjetnoici w codzienne] prakty-
ce. Najepszym na to sposobem jest naucze-
nie menedzerdw stosowania coachingu,

Coaching sprzedazy

Coaching sprzedazy jest szansg na nowqg
jokosc zarzgdzania zespotami handiowymi.
Spoirdd roznorodnych zastosowan coachin-
gu, kfory staje sie doS¢ populamym zawi-
skiem, z jedng jego odmiang mamy szczegok
ny ktopot. Wianie z coachingiem sprzedazy.

W czym rzecz?

Wyglgda na to, ze rozpowszechniony
iwrecz dominujgcy sposéb rozumienia fe-
go pojecia w Polsce ogranicza skulecz-
nos¢ menedzerow handlowych w korzy-
staniu z tego. co ,prawdziwy” coaching
moze im dac. Zjawisko ma dwie powigza-
ne ze sobq przyczyny:

* nigjiednoznaczne zrozumienie pojecia.
» ograniczony dostep do know-how.

Po pierwsze
— problem definicji

R&7NI eksperci roznie definivjg sam co-
aching. Tym bardziej nigjednoznaczne jest
pojecie coachingu sprzedazy. W pewnym
uproszczeniu chodz o to, e mamy do czy-
nienia albo z szerokim, liperalnym, albo z wa-
skim, ,czystym" podefciem do tego. czym
jest coaching, a czym nig jest.

Podejicie szerokie dopuszcza wiele zo-
chowan chaorokterystycznych dia typowej,
kiasyczne| postawy menedierskie]. Opilera
sie ono na ogdélnej definicji coachingu, okre-
dajgce]. ze jest to sposob rozmawiania na-
stawiony na osiqgniecie zatczonego celu.
A wiec menedzer rozmawia — tak jak umie
—izmierza przy tym do swojego celu. Mene-
dier przeciez wie, jok ma sig zmienic pra-
cownik. W praktyce podejicie fo prrybiera
na ogdt postaé, ktorg mozna nazwac co-
achingiem ewaluacyjnym lub dyrektywnym.
W coachingu sprzedoty polega o na odby-
waniu przez menedzera wizyt u klienta
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wspdlnie z coachowanym pracownikiem,
a nastepnie przeprowadzeniu z nim rozmo-
wy | udzieleniu informacii zwrotnej. Podczas
fakiej rozmowy menedzer zwraca pracowni-
kowi uwage na btedy, preypoming o wyrma-
ganiach firmowego modelu sprzedazy, do-
radza, co zrebic w konkretnych sytuacjach,
dzieli sie doswiadczeniem. Czesto tez przy-
pomina pracownikowi o zatozonych , farge-
tach” — celach sprredaiowych, oraz wywie-
ra presig, aby sie bardzie| starat. Ta forma
coachingu spredazy obechnie w Polsce do-
minuje, z tym 7ze czasem w rcli coaocha wy-
stepuje wyspecijalizowany frener. Niewgtpli-
wie w wielu wypadkach przynesi 1o dobre
efekly i slanowi jokis sposol na rozwdj kom-
petencji handlowych pracownika. Ma tez
swoje ograniczenia.

Zanim przyjrzymy sie tyrm ograniczeniom,
warto poznac alfematywng odmicne co-
achingu spredazowedo, ktdrg moina na-
zwac coachingiem rozwojowym, przez wie-
lu coachéw uwazanym za wiasciwy co-
uching. Cuyste podejicie umoiliwia precy-
zyine rozréirienie, kiedy menedzer wyste-
puje w roli coacha, a kiedy nie. Otoz w tym
ujeciu wejicie w role coacha wymaga od
menedzera:

1. Opanowania i stosowania w prakiyce
umiejetnoici prowadzenia rozmoéw co-
achingowych.

Umiejetnoici te sq dla wielu menedzerow
niscczywiste. Ich nauczenie sie wymaga
czasu | wylrwatosci. Dotyczg one przede
wszystkim budowania otwartej relacji, zada-
wania ,mocnych” pytan, aktywnego i em-
patycznego stuchania oroz stosowania rdz-
norodnych narzedzi poszerzojgcych per-
cepcje i rozumienie syfuacj u pracownika.
Rolo coacha polega na doprowadzeniu
pracownika do zdefiniowania wtasnych ce-
low, odkrycia moiziiwoici, ktore wezesnieg| dia
niego nie istniaty, a lokie uslalenia konkrel-
nege planu dziatania w kierunku wyznaczo-
nego celu. Propozycie dzictan powinny po-
chodzi¢ od pracownika.

2. Wyrzeczenia sie wiekszosci typowo
menedierskich zachowan.

Sg ku temu konkretne powody. Chodz
przecier o to, by osiggngé rezuliaty, kiorych
Lnomalnymi" menedzerskimi sposobami nie
udato sie osiggngé. A wiec np. w momen-
cie prowadzenia rozmowy coachingowe]
menedzer nie moze:

e odwotywac sie do swoje] wiadzy,

e aceniad,

e doradzac,

® sugerowac,

® naprowadzac na swoje rozwicgzania,
Wszystko po to, by osiggngc jeden pod-

stawowy cel — doprowadzic do tego, aby

pracownik rozpoznat | Swiadomie pryjat na
siebie peing odpowiedzialnoi¢ za sukcesy

i porazki. Menedzer moie sie wiedy uwolnic
od obcigzajgce] roli piinego konfrolera i je-
dynego rozwigzywacza” problemaw.

Nie ma tez potrzeby wspolnego jezdzenia
do klientéw i mamowania cennego czasu
menedzera. Co wiece], skuteczny coaching
moze by prowadzony za pomocaq telefo-
nu. Dzigki temu jest o niezwykle efektywne
narzedzie pracy z rozproszenym zespctern
handiowym.

W praktyce menedier moze stosowac,
w zaleinoici od pofrzeb, oble odmiany co
achingu, integrujgc rozne ich elementy.
1 tym ze dla dtugofalowych celdow rozwoijo-
wych skuteczniejsze jest podejicie czyste.
Natomias! w drdataniach operacyjnych po-
jawigjg sie problemy lub wyzwania, kiore
szybociej i tatwie] moina zatatwic metodami
fradycyinymi. Poza tym wdrcienie nowego
pracownika czesto wymaga wspolnych wi-
zyt u Kientéw.

Problem drugi — dostep
do wiedzy o coachingu

Nie jest mozliwe prowadzenie skutecz
nego coachingu na podstawie przeczyta-
nej lub zastyszane] definicji. Chociaz cbhec-
nie duzo sie mowi i pisze o coachingu,
wcigz niewiele jest w Polsce ofrodkdw,
w ktorych menedizerowie moga sie uczyc
skutecznege coachingu. W dodatku wielu
trenerow uczgcych cocochingu sprzedazy
hotduje podejiciu ewaluacyjnemu. Tak
jest tatwig], bo to sq znane sposoby dziata-
nia w Swiecie handiu. Problem w tym, ze
coaching ewaluacyjny, cho¢ fatwiejszy
do wdro7enia, w matym stopniu pomaga
rozwigzac wspomniane problemy mene-
dzera. Do tego potrzebne sq bardzigj wy-
rafinowane  umiejetnoscl. Skulecznoic
w coachingu, podobnie jok w sprzedawa-
niu, zalezy od nivansow. Diabet tkwi
w szczegotach,

MNa rynku pojawiajg sie juz firmy, ktdre de-
cydujq sie na kompleksowq innowacije poli-
tyki sprredarowe), obejmuigca:

e szkolenie menedierow | handlowcow
w zakresie nowoczesnego podejicia do
sprzedazy,

® nauczenie menedzierdw stosowania roz-
wojowe] odmiany coachingu sprzedazy.

Na czym polega nowoczesna sprzedai?
Jest podobna do coachingu. Zamiast wy-
wierac presje na kliento, zeby kupit nasz pro-
dukt, budujemy z nim relacje; ktéra bedze
stanowita dla niego wartosc. W rozmowie
prowadzace] do pediecia optymalnsj de-
cyzji biznesowe] stajemy sie partnerem,
aklient, podejmujgc decyzje zakupowq.
zna wazystkie atuty naszej oferty. m
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