GREAT

Saljcoachning

- Individuell utveckling av chefer och medarbetare

Nicke Rydgren | Partner
GREAT consulting

nicke.rydgren@great.se | 070-543 59 00



mailto:nicke.rydgren@great.se

Vad dr coachning? GREAT

Vad coachning ar: Vad coachning inte ar:
En gemensam process som syftar Regisserande och befallning
till att rusta individen med: Att enbart ge feedback och rad
Insikt & forstaelse En konfrontation
Kunskap Ett ledarskapspafund

Fardigheter
Moaijligheter & utmaningar
Ett satt att kontinuerligt utvecklas

pa ett individuellt plan och bli
mer effektiv

Terapi!

En viktig framgangsfaktor och forutsattning for sdljcoaching ar en 6ppen instillning och mottaglighet fran bade
den coachande och coachade parten




Malgrupp & roll GREAT

- Coachningen riktar sig till alla typer av roller som har en mer eller mindre
saljande roll, som ledare eller genomforare

Beroende pa roll, situation och utmaningar
matchar vi en coachande konsult med ratt
erfarenhet for att mote individens behov.

Exempel
e Struktur
Chef * Styrning och kommunikation
* Process

* Grunder i coachande ledarskap

Team Leader e Mal, styrning och uppféljning
* Metod och kommunikation

e Drivkrafter. Motivation och mal
* Planering och prioriteringar
Ute/Inne » Genomfdrande: Samtal & moten

Saljare



Profiler GREAT

- Beroende pa profilens nuvarande status och kapacitet anvands lite olika
approacher

Hur behaller vi vara vardefullaste Koppla en ny utmaning i befintlig eller ny roll till

profiler? Hur bel6nar vi de som coachningen. Se coachningen som en individuell

presterar bast? Top-20 utveckling och beldning.

Hur far vi profiler ver medel att Visa att individen uppskattas och att foretaget

bli toppresterare och inte tappa . sattsar pa medarbetarna? Koppla coachningen till
UpMid-30 o .

sugen? befintliga mal.

Hur lyfter vi profiler med Visa att det finns I6sningar nar det inte gar som det

potential som presterar under LowMid-30 ska. Koppla coachningen till skraddarsydda mal for

medel? perioden.

Hur ger jag bottenpresterare en Bot-20 Ett satt att ta tag i en situation som inte fungerari

chans att lyfta sig eller inser att nuldget. Tydligt initiativ och kopplas till specifika

det inte fungerar? forankrade mal for perioden.



Innehall GREAT

- Beroende pa roll och profil skraddarsys innehallet utifran individens behov
och 6nskemal

Exempel pa amnesomraden (Berdr bade teori och praktik):
Grunder i coachning, metod och metodik
Planering, malstyrning och utveckling
Saljprocess
Oppen och positiv approach, siljande instillning och motivation
Time Management
Portfoljplanering och kontoplanering
Malstyrd forsaljning och aktivitetsplanering
Samtal- och motesutveckling
Kundbehovsorienterad och komplex forsaljning
Personlighetsanalys i forsaljning och i team, konflikthantering



) GREAT
Upplagg

Coachningen pagar under sex manader och avslutas med en
utvardering

Sessionerna bestar av en for- eller eftermiddag, alternativt pa kvallstid

Mellan sessionerna genomfor deltagare arbetsuppgifter som en del i sitt dagliga

arbete
Uppstart Individuell coachning Utvardering
Inledande intervju med chef *5 motestillfallen under sasongen Skriftlig utvardering:
och medarbetare: *Lopande telefonavstamningar *Sammanfattning
*Nuldge & Innehall *Utveckling
*Forvantningar *Utfall

*Mal



Appendix

- Kort om GREAT



Kort om GREAT GREAT

- Vi hjadlper vara klienter att utveckla sin affarsverksamhet och forsaljning, i allt
fran att ta fram nya strategier till att stodja sidljorganisationen operativt

Verksamhet Marknad Malsattning
Grundades 2002 B2B Att utveckla vara klienters
Kontor i Sthim & Orebro IT, telecom, tjanste- och affarsverksamhet och

25 medarbetare Industrisektorn forsaljning



Tjanster GREAT

- Vara uppdrag utgar ifran strategiska, taktiska eller operativa utmaningar inom
affarsutveckling och forsaljning

e Genomlysning och Analys
o Affarsutveckling

e Styrning & Implementering
e Utbildning och utveckling

e Business Support & Lead Management
e Sdljcoachning



Nyckelord GREAT

En strategi ar en langsiktig handlingsplan som syftar till att uppna ett specifikt mal.
Strategier anvands for att underlatta forstaelsen for och genomférandet av att [6sa
problem och hantera utmaningar.

En taktik ar de medel och metoder som anvands for att genomféra en strategi:
Planerade och pl6tsliga aktiviteter som situationen kraver och som resulterar i att
milstolpar nas pa vagen mot det dvergripande malet.

Operativa aktiviteter ar de enskilda handlingar och processer som genomfors inom
en organisation.

| en organisation satter i regel VD och ledning strategin, taktiken hanteras av
avdelnings- eller omradeschefer och det operativa genomforandet hanteras av
gruppchefer och medarbetare.



