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Szanowni Panstwo!

1100 klientow zostato przebadanych pod kqtem oceny
skutecznosci handlowcéw. Okazuje sie, Zze najbardziej
skuteczni sq handlowcy typu challenger (model partnerski,
nacisk na rozwigzania,.

Badanie 7000 handlowcdéw potwierdzito, Ze tego typu
handlowcy majqg wyniki 200% powyzej przecietne;!
Handlowy relacyjni majg wyniki wyzsze o 7% od
przecietnej’. Tym samym odkryto, Ze sprzedaz oparta na
relacjach juz nie dziata!

Zapraszamy do zapoznania sie Z naszym najnowszym
raportem sprzedazy.

Zyczymy owocnej lektury!

Zespot Gamma

' Matthew Dixon, Brent Adamson, Sprzedawaj jak Challenger. Strategie kontroli
komunikacji z klientem. Onepress 2016.
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Dlaczego handlowcy nie chcg sie zmieniac?

Dziaty sprzedazy maja podobne charakterystyki:

1. 20% handlowcow osigga bardzo dobre wyniki o potencjale wzrostu.
2. 20-30% handlowcow osigga wyniki - stale z roku na rok.

3. Pozostate 50-60% osigga wyniki ponizej oczekiwanh.

Wydawatoby sie, ze pierwsza grupa jest idealna. Bardzo czesto tak jest,
pamietajmy tez jednak, ze w wielu wypadkach ,gwiazdy” osiggaja najwyzszy
wynik, ale nie w petni wykorzystujgc swoje zasoby - troche od niechcenia,
bazujg na kontaktach i zbudowanych relacjach. Robig duzo, ale mogtyby robic
jeszcze wiecej. Grupa druga na pierwszy rzut oka ma najmniej do zrobienia,
zeby znalez¢ sie w pierwszej grupie i osigga¢ najwyzsze wyniki, jednak tkwi
tam, gdzie jest. Grupa trzecia najbardziej spedza przetozonym sen z powiek
i kazdy szef sprzedazy zastanawia sie, jak wybic¢ jg ze stagnacji. Co zatem
powoduje, ze wiekszos¢ naszych handlowcéw nie osigga tego co najlepsi?

Odpowiedz jest prozaiczna. Najczestszym powodem takiego stanu rzeczy jest
oczywiscie brak odpowiednich kompetengji.

Problemem staje sie jednak dotarcie z tym do $wiadomosci handlowcéw. John
Whitmore powiedziat: ,To, czego jestem Swiadomy, jestem w stanie
kontrolowa¢. To, czego nie jestem $wiadomy, kontroluje mnie™.
Najefektywniejsza drogg dotarcia do S$wiadomosci handlowca

i zainicjowania zmiany jest informacja zwrotna, zwtaszcza ta korygujaca.

Jej brak to glébwna przyczyna ktopotow w zespotach, w ktérych tylko 20%
handlowcéw osigga ponadprzecietne wyniki!

Problem jednak polega na tym, ze handlowcy feedbacku nie przyjmuja.
Jezeli na co$ zwraca uwage szef - to sie myli, bo za jego czasow byto
inaczej. Jezeli uswiadamia cos trener - to jest to tylko teoria, bo szkolenie
to nie rzeczywistos¢. Jedynag osoba, ktéra moze dotrze¢ do handlowca,
jest klient.

Jednak tu pojawia sie kolejna komplikacja. Niech kazdy, kto byt handlowcem,
przypomni sobie, kiedy klient powiedziat mu, co zrobit niewtasciwie. Z naszego
doswiadczenia wiemy, ze nigdy albo bardzo rzadko. Oczywiscie klienci
przekazujg takg informacje, tylko nie wprost. Bo jezeli klient nie chce sie
z nami po raz kolejny spotkac albo przestaje odbierac¢ nasze telefony, to

% John Whitmore, Coaching. Trening efektywnosci, Burda Ksigzki 2011.
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jest to wiasnie informacja zwrotna. Niestety handlowiec nie wie, czego
dotyczyta, i najczesciej racjonalizuje to, ttumaczac sobie, ze klient nie ma czasu
albo ze wptyw na to majg jakies inne czynniki zewnetrzne.

Te wszystkie powody mozna przedstawi¢ w postaci tzw. fancucha nieszczescia:

e Handlowcy nie stosujg narzedzi stosowanych przez najlepszych
pracownikéw dziatu. Dlaczego?

e Majg przekonanie, ze stosowane przez nich techniki ,jakos” dziataja.
Dlaczego?

e Klienci nie dajg negatywnych feedbackéw. Zdanie pozostatych nie jest dla
nich wazne. Dlaczego?

e Uksztattowane lata temu nawyki sprzedazowe sg bardzo silne. Trzeba
silnego impulsu, aby je zburzyc.

Dlatego kluczowe dla zaangazowania sie handlowca w swodj rozwdj jest
umozliwienie uzyskania bezposredniej informacji zwrotnej od klienta.

Biznes przestat wierzy¢ w szkolenia

Jezeli nawet uda nam sie uswiadomi¢ handlowcom braki w kompetencjach, to
jak te kompetencje rozwija¢? Stuzy¢ temu majg réznego rodzaju szkolenia.
Tylko czy sg one naprawde skuteczne? Amerykanskie firmy wydajg ogromne
sumy na szkolenia i edukacje pracownikow - 160 miliardéw dolaréw w Stanach
Zjednoczonych i blisko 356 miliardéw dolaréw globalnie w 2015 r. - ale nie
uzyskuja one dobrego zwrotu z tej inwestycji®. Z kolei firma badawcza CEB
z Arlington po swoim badaniu w 50 organizacjach podata, ze trzy czwarte, czyli
blisko 1500, menedzeréw wyzszego szczebla uwaza, ze szkolenia nie
przektadajg sie na wyniki biznesowe. Jezeli szkolen w organizacji nie ma, to
oczywiscie jest to gtdwny powdd braku wynikdéw i wszyscy handlowcy sg
niezadowoleni. Jezeli jednak sg, to nie ma oznak entuzjazmu, bo - powiedzmy
sobie szczerze - nikt nie wierzy, ze co$ zmienia.

Standardowe szkolenia majg skutecznos¢ 20%. Nie dlatego, ze narzedzia
przedstawiane na nich sg nieefektywne czy niepozwalajace skuteczniej
sprzedawac . Podnoszg sprzedaz tych, ktorzy stale udoskonalajg swo6j model
sprzedazy. Dlaczego obecne szkolenia w przypadku pozostatych 80% nie
pomagaja?

3 Za www.hbr.org/2016/10.
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Przyczyna tkwi najczesciej w handlowcach, ale nie jest to ich wina. Poza
nielicznymi wyjgtkami obecni handlowcy w coraz wiekszym stopniu sg
przedstawicielami pokolenia Y*. Co oznacza, ze powinni$my sie zastanowi¢ nie
tylko nad tym, co szkolenie powinno zawiera¢, lecz takze jak bedzie
prowadzone.

Dla millenialséw zainteresowanych ksztattowaniem przysztosci typowe
szkolenie jest niewtasciwym rozwigzaniem. Z ich punktu widzenia jest to
uczenie sie z przesztosci. Ma ono dla nich zasadnicze znaczenie na poczatku
i jest traktowane jako kopiowanie wiedzy od tych, ktérzy zdobyli jg wczesniej®.
Jednak stosowane wobec tego pokolenia na dtuzszg mete jest dla nich
podejsciem ograniczajgcym. W odréznieniu od poprzednich generacji
przedstawiciele pokolenia Y aktywnie korzystajg z mediéw i technologii
cyfrowych w celu zdobywania wiedzy. Nie potrzebujg wiec jej przekazywania
przez trenera, a takie szkolenia sg dla nich po prostu nudne. Chcg doswiadczac
»tu i teraz” z mozliwoscig natychmiastowego praktycznego zastosowania.

Dlatego nowoczesne formy rozwojowe handlowcdéw idg w kierunku
edutainmentu.

Edutainment - termin powstaty z pofqczenia dwdch angielskich stéw - education
i entertainment. Zgodnie z nazwgq realizuje dwa cele - bawi i uczy.

Na warsztatach opartych na edutainment w trakcie réznego rodzaju gier
i aktywnosci uczestnikdw sg z jednej strony wspierane przez animatorow,
a z drugiej monitorowane przez trenera merytorycznego realizujgcego
zatozone cele warsztatéw.

Np. Zamiast szkolenia z proaktywnosci handlowcy dostajg wyzwanie - kazdy
otrzymuje 20 zt i bedac pozbawionymi telefonéw, portfeldw i kart kredytowych
majg w 3 godziny tg kwote zwielokrotni¢. Zmagania sg nastepnie omawiane
wraz z odniesieniami do ich pracy sprzedazowej.

* Marta Pigtkowska. W nogi, to idzie mfodos¢. ,Gazeta Wyborcza”. 106 (8713), s.
31, 7-8 maja 2016.
> Chris Westfall, Why Training Doesn't Work for Millennials, www.linkedin.com.
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Naturalne tto

Doswiadczenia handlowcow, ktérzy uczestniczyli w wielu standardowych
szkoleniach, powodujg w nich przekonanie, ze kolejne szkolenie nie da
zadnych rezultatéw w ich codziennej pracy z klientami. Jest to najczestsza
bariera obnizajgca efektywnos¢ w trakcie szkolenia i po nim. Pozostaje zatem
pytanie: jak to zmienic?

Impuls do zmiany musi wydarzy¢ sie na szkoleniu i musi mie¢ charakter
totalny, tylko wtedy zmiana bedzie trwata.

Metoda naturalnego tta opracowana przez firme szkoleniowg GAMMA daje
taki impuls i buduje wysoka motywacje handlowcéw i maksymalng
implementacje technik w praktyce. Jej celem jest uzyskanie najwyzszej
efektywnosci sprzedazy.

Metoda naturalnego tta tgczy w sobie wszystkie elementy zwigzane
z potrzebami wspotczesnych handlowcéw i bazuje na trzech filarach:

Pierwszym jest rzucenie wyzwania (challenge) dla handlowcow.

Drugim jest uczenie technik sprzedazowych na sytuacjach rzeczywistych ,tu
i teraz”.

Trzecim natomiast jest sprawdzenie skutecznosci oddziatywania na klienta.

Istotnym zatozeniem metody naturalnego tta jest zaangazowanie
w warsztaty rzeczywistych klientéw z branzy, w ktérej handlowcy
pracuja. Na etapie wstepnego przygotowania nasza firma identyfikuje
potencjalnych klientéw (mogg to by¢ réwniez klienci zidentyfikowani przez
handlowcéw). Klienci ci po wyrazeniu zgody sag zatrudniani na czas
projektu jako niezalezni asesorzy.
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Wyzwanie
(challenge) dla

handlowcéw
_—
EDUTAINMENT e
Potencjalni
klenci
) - » Nauka technik
Sprawdzenie sprzedazowych
skutecznosci na sytuacjach
rzeczywistych
Jtuiteraz”

W naszej pracy na warsztatach challenge polega na bezposrednim
skonfrontowaniu handlowcéw z potencjalnymi klientami:

— np. podczas szkolenia z technik prezentacji handlowcy prezentuja
produkt przed audytorium potencjalnych klientéw, po prezentacji
klienci przekazujg informacje zwrotng - jakie tresci zostaty zapamietane,
do czego asesorzy zostali przekonani, jakie wrazenie wywarta na nich
osoba prezentujgca, czy kupiliby od niej produkt.

Z naszego doswiadczenia wynika, ze 30% klientdw nie rozumie oferowanego
produktu lub ustugi i dlatego nie bierze dalszego udziatu w procesie sprzedazy,
nie informujgc o tym handlowca.

Nauka w sytuacjach rzeczywistych sprowadza sie do zastosowania w celu
przecwiczenia ,tu i teraz” technik sprzedazowych w stosunku do klientéw:

— np. podczas szkolenia z umawiania spotkan przez telefon uczestnicy przed
szkoleniem przygotowujg baze kontaktéw do swoich rzeczywistych
klientow. Podczas szkolenia, w ramach ¢wiczenia technik, uczestnicy
wykonuja realne telefony do klientéw.

Sprawdzenie skutecznosci polega natomiast na zbadaniu, na ile rzeczywisty
klient stat sie ,ambasadorem” naszej marki:

np. w ostatniej czesci szkolenia sprzedazowego konfrontujemy klienta
z trenerem. Trener niejako ,atakuje” oferte, ktéra przedstawit
handlowiec. Uzyskujemy w ten sposéb informacje, na ile przekonany
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przez handlowca klient potrafi ja wybronié, stajac sie przez to naszym
~ambasadorem”.

Case study:

Wyzwanie:

Nasz klient zgtosit matg efektywnos¢ dotychczasowych
szkolen oraz niskie wyniki sprzedazowe po szkoleniach.
Metoda:

W procesie szkolern wprowadzilismy na sale szkoleniowg
zewnetrznych asesoréw/ potencjalnych klientéw, ktorych
okreslilismy pod wzgledem wieku, ptci, formy zatrudnienia
oraz mozliwosci zakupu nowego auta. Nastepnie
uczestnicy szkolenia przeprowadzali realne rozmowy
sprzedazowe z zaproszonymi klientami, wykorzystujac
metody i narzedzia poznane wczesniej na warsztatach. Na
koniec dnia kazdy uczestnik otrzymat rzetelny feedback od
potencjalnego klienta. Podczas tych rozméw mierzyliSmy
takze czas (ile czasu poswieca handlowiec na zadawanie
pytan, ile na stuchanie, a ile na prezentacje ustugi).
Rezultaty:

Wyniki byly zadziwiajgce szczegdlnie dla uczestnikow
szkolen, ktérzy nie spodziewali sie zaréwno tego, ile czasu
realnie stuchajg swoich klientéw, jak i tego, jak sg przez
nich oceniani/postrzegani podczas rozméw. Rzetelny
feedback od zaproszonych potencjalnych klientéw byt
kluczowy dla tego projektu, poniewaz dat uczestnikom
realny obraz ich pracy sprzedazowej. Tg metoda
wplyneliSmy takze zar6wno na zmiane zachowan, jak
i postawe uczestnikéw.

Tym, co spina wszystkie trzy filary, jest edutainment. Zaktada on, ze
uczestnik warsztatow otrzymuje bardzo atrakcyjne doswiadczenie o duzym
potencjale zaangazowania. Prawdziwe emocje i autentyczne doswiadczenie
stajg sie fundamentem pracy rozwojowej na poziomie kompetencji badz
postaw. Poniewaz kontakt z prawdziwymi klientami poza wyzwaniem
powoduje réwniez stres, elementy rozrywkowe pozwalajg go roztadowaé. W
trakcie warsztatoéw trener, odnoszac sie do zachowan, odczué¢ uczestnikéw
doswiadczonych przez nich podczas gier czy zabaw oraz swoich obserwacji,
nadaje im strukture wigzagcg sie z proponowanymi narzedziami
sprzedazowymi. Sprawia to, ze wszystkie dziatania zyskujg wymiar rozwojowy
0 nowej jakosci.
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Roztozenie akcentow pomiedzy funkcje rozrywkowg (entertain) a rozwojowa
(education) moze by¢ zrdznicowane. Z naszego punktu widzenia wazne sg
zwtaszcza elementy grywalizacyjne. Grywalizacja polega na wykorzystaniu
elementéw znanych uczestnikom z gier i przeniesieniu ich w realia treningu
biznesowego. Z ostatnich badan wynika, ze jest ona szczegélnie wazna dla
pokolenia Y i zblizajacego sie na rynek pracy pokolenia Z°, ktére na grach sie
wychowaty. Elementy te w niektérych modutach beda stanowily proporcje
50/50  catego  zarezerwowanego czasu - w innych 10/90.

Dla kogo?

Metoda naturalnego tta z jednej strony pracuje na poziomie przekonan,
z drugiej pozwala zmierzy¢ efektywnos¢ szkolenia (klient jako osoba
niezalezna jest wiarygodny, dzielagc sie swoimi odczuciami i oceng
zachowania uczestnika szkolenia). Metoda jest narzedziem przeznaczonym
do rozwoju kompetencji z obszaru sprzedazy, obstugi klienta, negocjacji,
technik prezentacji.

® Wirtualna Polska, Pokolenie Z - nie warto broni¢ im dostepu do nowych
technologii, ,dzieci.pl”, 17 kwietnia 2015.

y Nowoczesny model sprzedazy
® GAMMA | www.projektgamma.pl



http://www.projektgamma.pl/

