В этой статье не будет «правильной теории» о том, как нужно продавать коучинг. То, что Вы здесь прочитаете – мои уроки, опыт, полученный в ходе продажи консалтинговых услуг, в том числе коучинга. Здесь собраны самые ценные мои приобретения, «бриллианты» - конкретные факты, идеи, методы работы. Надеюсь, они принесут пользу и Вам. 

Три мысли о клиентах.
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то самое главное в успешной рыбалке? Ответы могут быть разные: удочка, лодка, амуниция и так далее. Однако один мой знакомый рыбак с очень большим опытом всегда ходит рыбачить с довольно простой снастью и в видавшей виды одежде. И всегда возвращается с уловом. Как-то раз мы с ним разговорились и возник этот самый вопрос – что самое главное в успешной рыбалке? Его ответ был убийственно просто: главное в рыбалке – знать рыбные места. Как это относится к продаже коучинга? Напрямую. Для меня стало очевидным, что значительно проще и эффективнее общаться и продавать коучинг людям, которые знают, что это такое и которые собираются на разнообразные мероприятия в каком-то одном месте. Конечно, я и до этого момента знал о массе мероприятий, где собираются люди интересующиеся корпоративным и индивидуальным коучингом – HR-форумы, конференции, корпоративные мероприятия. . Но проанализировав свою работу я увидел, что большую часть времени трачу на создание потребности в коучинге, в объяснении, что это за технология, причем людям, которым она может быть вовсе и не нужна. Стоило сместить фокус и я получил множество новых знакомств и контактов для развития отношений, а как следствие и рост продаж. 
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2. В одной из книг я прочитал историю о пожилом человеке, который решил заняться поисками алмазов. Он продал дом, все имущество, собрал все свои сбережения и поехал в места, где, по слухам, можно было разбогатеть. Конечно, это было непросто, требовалось работать день и ночь, молясь при этом богам и ворожа удачу. Тот человек был к этому готов и двадцать лет не оставлял попыток найти драгоценные камни. К сожалению, всех его находок хватало лишь на продолжение дела, и, в конце концов, он тихо скончался в шахте, отчаявшийся и всеми забытый. В то же время, новый хозяин его прежнего дома шел со своим маленьким сыном вдоль речки, которая огибала его владения. Мальчик играл с камушками, которые находил у воды и особенно ему нравился один из них - светлый, как кусок льда. Он принес его домой и положил на каминную полку. Тем же вечером в доме гостил знакомый семьи, оказавшийся ювелиром. Он обратил внимание на камень, что одиноко поблескивал над камином. После недолгих выяснений мальчик отвел отца и его гостя на то место у реки, где нашел камень. В радиусе нескольких метров лежали такие же, правда, меньшего размера. Та семья очень разбогатела, потому что камни оказались алмазами, которые, будучи необработанными, скорее напоминают лед, чем драгоценности….

Для меня эта истории о том, что если хочешь что-то найти, начинать нужно с ближнего круга. Как только я начал искать клиентов с помощью своих знакомых, деятельность претерпела значительные изменения. За 15 минут я вспомнил 5 людей, у которых знакомые имели отношение к развитию персонала в компаниях. Поговорив с каждым из них я назначил несколько встреч, результатом которых стали как новые хорошие контакты, так и договоры о сотрудничестве. Учитывая, что более 50% коучинга продается и покупается с использованием рекомендаций, такой способ продвижения и продаж оказался крайне работоспособным. 
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3. Коуча часто сравнивают с Чебурашкой – два больших глаза, два больших уха и один маленький рот. Коуч все слышит, все видит, при этом очень мало говорит. И, по идее, так же должно быть в переговорах, когда клиент рассказывает о своих потребностях, показывает действительно красивые узоры на павлиньем хвосте своей компании. Клиенты это делать любят, для них важно рассказать все в деталях, особенно если общение ведется уже по конкретным целям и задачам. Навыки коучинга очень эффективны в таких ситуациях. Но главное заключается в том, чтобы не поменяться ролями: клиент в большинстве случаев не хочет быть Чебурашкой, а «павлиний хвост» коуча нередко нивелирует все его предыдущие усилия. 
Три мысли о коуче-продавце.
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1. Чтобы коучинг купили, его надо продавать. 
Эта идея для меня состоит из двух частей. Первая свидетельствует о том, что необходимы встречи, контакты, переговоры. Причем если я хочу, чтобы купили именно мой коучинг, я сам регулярно участвую в переговорах. Почему так? Это и есть вторая часть. Помимо совершенствования мастерства общения, я сразу показываю «товар лицом»: в ходе переговоров я использую свои сильные стороны, а также технологии коучинга и помогаю клиенту прямо на встрече решить какую-то его задачу. Все это блестяще делает мой коллега, Филипп Гузенюк. Он в течение года смог увеличить свои доходы в 5 раз, при этом также возросло качество его работы и увеличилось количество дней, которые Филипп тратит на отдых. Именно у него я научился одной очень простой практике: перед и по ходу переговоров я задаю себе один и тот же коучинговый вопрос – «зачем я здесь?». И если у меня есть четкий ответ, то остальное – дело техники.
2. Трансляция намерения: прямой посыл. 
Много лет назад я прочитал книгу об Арнольде Шварценеггере. Этот человек до сих пор восхищает меня своей внутренней силой и нацеленностью на результат. Его намерение всегда настолько велико, что все его недостатки ускользают из поля зрения окружающих и на виду оставались лишь достоинства – так было в спорте, в кино, в политике. И одной из его сильных сторон была прямота. Арнольд всегда очень четко осознает, что хочет сказать или сделать, какого хочет добиться результат от себя и от других. И выражает он это словами, которые не оставляют возможности усомниться в его намерении. Так, в книге приводится такой эпизод. В молодости Шварценеггер, как мы знаем, был накаченным красавцем с объемом бицепса более 50 см., обладателем титулов «Мистер Олимпия» и «Мистер Вселенная». И когда этот человек походил на улице к понравившейся девушке и с улыбкой говорил: «Добрый день, меня зовут Арнольд, я хотел [image: image5.jpg]


бы заняться с Вами сексом сегодня вечером. Как Вы на это смотрите?», - мало кто из представительниц прекрасного пола мог устоять. Как эта история относится к продаже коучинга? Очень просто: важно уметь ясно выражать свое намерение. Ведь нередко мы приходим к клиенту и, стараясь понравиться, исполняем всевозможные «ужимки и прыжки». Прямое признание желания понравиться и четкое объяснение, почему именно в этой компании для меня так важно произвести впечатление и что меня в ней привлекает, не раз сослужило мне хорошую службу. Есть и другой случай. На одной встрече я всеми возможными средствами стремился показать клиенту, что именно я тот, кто им нужен – и рассказывал о своих сильных сторонах, опыте работы и достижениях. В какой-то момент клиент остановил меня и сказал: «Илья, у меня такое впечатление, что Вы знаете, в чем наша сложность и уверены в своей способности ее разрешить». Я ответил утвердительно, клиент продолжил: «Тогда почему Вы мне этого не говорите прямо?». И попросил прислать предложение. 
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3. Навыки продаж никто не отменял.

Какой удар в гольфе самый важный? Последний. Тот, благодаря которому выигрывает чемпионаты. Успешнее те игроки, у которых больше количество попаданий именно при пробитии последних ударов. Поэтому если ты не умеешь сильно бить по мячу или в полете он отклоняется на пару десятков футов от задуманного направления, это можно исправить. А вот если мяч отклонится от траектории на полдюйма в последнем ударе, это зачастую равносильно проигрышу. То же самое и в продажах. Можно быть сколь угодно классным презентатором, активным слушателем, но если не уметь завершать продажу – результаты будут низкими. Для меня одним из самых эффективных способов завершения сделки является предложение испытать меня и мою компанию. Не попробовать, а именно испытать. Если я был включен в процессе переговоров, если действительно понял, что важно сидящему передо мной человеку, если был с ним откровенен – мы начинаем работать.
