Leszek Zawlocki

Modelowanie poznawczo—behawioralne w sprzedazy

Mozna uczy¢ uniwersalnych technik sprzedazowych, jednak kazda branza bedzie rzadzi¢ sie innymi
prawami. Inna bedzie sprzedaz produktéw finansowych, inna systeméw grzewczych, inna produktéw
elektronicznych. | nie tylko chodzi o rodzaj produktu czy odbiorce, ale réwniez o specyficzny rynek
zbytu, jezyk branzowy, czy tez swoistg ,subkulture” zwigzang ze sprzedazg danego towaru badz
ustugi. Wniosek z tego ptynie taki, iz najlepszym ,,wzorcem sprzedazy” w danej dziedzinie bedzie
wzorzec, ktdéry jest najbardziej efektywny w tej wifasnie dziedzinie. Najlepszym nauczycielem
(mentorem) sprzedazy bedzie osoba, ktéra w okreslonej branzy odnosi najwieksze sukcesy.

Modelowanie poznawczo—behawioralne polega na wyodrebnieniu
czynnikdéw skutecznej sprzedazy w okreslonym srodowisku, u
konkretnych handlowcéw. Najprosciej rzecz ujmujac, polega to na
obserwacji i analizie proceséw sprzedazowych zakorczonych
sukcesem i praktycznym wdrozenia wyciggnietych wnioskéw w
pracy handlowcéw. Dziatajgce, czyli skuteczne "mapy sukcesu"
podlegajg "rozszyfrowaniu" i rozbiciu na mniejsze czesci, ktore

sprzedawca o stabszych wynikach moze przyswoic.

Jednym z uzytecznych narzedzi umozliwiajacych i porzadkujacych ten proces jest modelowanie
czynnikéw sukcesu Roberta i Johna Dilts'éw. Opiera sie on na tzw. poziomach (neuro)logicznych,
ktdre opisujg mentalne mapy ludziego funkcjonowania.

Modelowanie czynnikéw sukcesu

1. Poziom Srodowiska

Handlowiec dziata zawsze w okreslonej branzy i w okreslonym sSrodowisku. Przedstawiciel Prandelli
najlepiej zna specyfike produktu i profil klienta — dziatajgc w okreslonym czasie i przestrzeni. Na
poziomie srodowiska szukamy odpowiedzi na ponizsze, przyktadowe pytania:

e Gdziei kiedy sprzedaz jest efektywna?

e Jak organizowac swoj czas?

e Jak organizowac srodowisko sprzedazy (dane kontaktowe, terminy, miejsca, produkty i inne
wazne elementy)?

e Jak optymalizowac sprzedaz w srodowisku zwigzanym z konkretng branzg?
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2. Poziom zachowania

Kazdy sprzedawca sprzedaje, ale kazdy robi to na swodj wiasny, indywidualny sposdb. Dziatania
jednego przedstawiciela beda bardziej efektywne od drugiego. Dlatego na tym poziomie
odpowiadamy na pytania:

e Jakie zachowanie jest najbardziej skuteczne w sprzedazy?

e Jakie elementy dziatania decydujg o lepszych wynikach handlowca?

e Co konkretnie trzeba robi¢, aby osiggna¢ zadowalajgce rezultaty?

e Jak doktadnie zachowywad sie, aby zwiekszy¢ szanse powodzenia w sprzedazy?
e Jak by¢ bardziej elastycznym w dziataniu?

3. Poziom umiejetnosci i mozliwosci

Pod dziataniem kryjg sie specyficzne umiejetnosci, ktére decydujg o jakosci tego dziatania.
Umiejetnosci to umystowe strategie, wptywajgce bezposrednio na zachowanie. Poznanie owych
umiejetnosci i przeéwiczenie je jest warunkiem spdjnosci, a tym samym zwiekszajg sie szanse
sukcesu. Przyktadowe pytania z tego poziomu to:

e Jakie umiejetnosci decydujg o jakosci i efektywnosci rozmowy sprzedazowej?
e Jakie umiejetnosci sg potrzebne, aby mdc skutecznie sprzedawac?

o Jak zwiekszy¢ mozliwosci u poszczegdlnych handlowcéw?
e Co mozna udoskonali¢, a z czego lepiej zrezygnowaé?

4. Poziom przekonan i wartosci

To, co jest ,zielonym swiattem” do sprzedawania, a zarazem motywatorem do dziatania to okreslone
wartosci i przekonania. Niektdre (np. uprzedzenia, stereotypy) mogg utrudniaé sprzedaz, powodujac
lek, opdr i w konsekwencji niespdjnosc lub niepodjecie rozmowy handlowej. Wartosci i przekonania
moga wchodzi¢ w konflikty, powodujgc rozproszenie energii i zmniejszajgc chec¢ pracy. Dlatego warto
postawi¢ sobie pytania:

e Jakimi wartosci i przekonania zywi skuteczny handlowiec?

e Ktdre przekonania i wartosci sg wspierajgce w pracy przedstawiciela?

e Co na poziomie mentalnym wptywa na powodzenie rozmowy handlowej?
e Jak zmieni¢ przekonania na bardziej uzyteczne?

e Jak dbaé o réwnowage wartosci?

5. Poziom tozsamosci i misji

Dobry handlowiec traktuje sprzedaz jako ,misje” do zrealizowania. Optymalnie jest, kiedy
koresponduje ona z misjg firmy, ktdrej jest przedstawicielem. Jest to najgtebszy poziom motywac;ji i
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efektywnosci sprzedazy. Na tym poziomie mozemy mowic¢ o réznych tozsamosciach handlowcow —
od , kiepskiego sprzedawcy” az po , mistrza transakcji”. Waznymi pytaniami bedg tutaj:

e Kim jest dobry/wyjatkowy/skuteczny sprzedawca?

e Czym kieruje sie efektywny przedstawiciel handlowy, czym jest dla niego jego praca?
e Jakim handlowcem jestem i co chce osiggngé w swojej pracy?

e Po co sprzedawac?

Jak to wyglada w praktyce?

Sprzedawcy jako grupa szukajg wspodlnie ,tego, co dziata”, czyli czynnikéw sukcesu handlowego w
danej branzy. Wytgczajg przy tym wszelkie ,ale” i sceptycyzm. Kazdy zna swoje ograniczenia i dlatego
nie ma potrzeby udowadnia¢ innym, ze ,u mnie to nie przejdzie”. Chodzi tu przede wszystkim o
skoncentrowanie sie na poszukiwaniu rozwigzan, a nie na problemach.

Predzej czy pdiniej okaze sie, ze ktos ma ,patent” na dany przypadek
sprzedazowy, a komus tatwiej sie handluje, poniewaz ma zasoby (np.
przekonania czy umiejetnosci), ktére okazaty sie przydatne.

N

Handlowcy majg rowniez mozliwosé stworzenia nowych zasobow w
{_7 sytuacji, ktéra do tej pory wydawata sie "nie do przejscia"”, lub tez w ktérej
> trudno bytoby jednej osobie znalez¢ rozwigzanie.

Dodatkowo mozna wzig¢ "na warsztat" sytuacje trudne, ktére kogos w jakims stopniu zniechecity do
sprzedazy i za pomocg grupy wypracowac¢ takie rozwigzania, ktdre zneutralizujg skutki
niepowodzenia zawodowego.

Czynniki skutecznej sprzedazy mozna od razu wdrozy¢ i przeéwiczy¢é w grupie sprzedawcow (np. na
szkoleniu), a potem przetestowa¢ je "w terenie". Kazde nastepne spotkanie w grupie osdb
stosujgcych modelowanie poznawczo—behawioralne, umozliwi zebranie wnioskéw, udoskonalenie
nabytych umiejetnosci i odkrycie nowych strategii.

Zalety modelowania behawioralnego:

e Modelowanie poznawczo—behawioralne moze mie¢ forme szkolenia treningowego, gdzie
wiekszo$¢ czasu mozna przeznaczy¢ na podnoszenie praktycznych kompetencji
sprzedazowych, zamiast omawiac teoretyczne aspekty sprzedazy.

e Zdobyta wiedza i umiejetnosci zakorzeniona jest w praktyce konkretnej firmy.

e Wiedza jest zaczerpnieta z realnych dziatan, a nie z ksigzek.

e Uczestnicy uczg sie od siebie nawzajem.

e Uczestnicy na bazie tego narzedzia mogg stworzyé w swojej pracy system podnoszacy jakos¢
ich pracy.

Grupa Active Change
www.activechange.pl

it comy ACTIVE CHANGE

tel. 515 098 983



