Bij de implementatie van het Retail Sales Excellence-pro-
gramma speclt de coach een essentidle rol. De coach begeleidt
de verkoopleider intensief in de eerste fase van de invoering
van deze voor hen geheel nieuwe werkwijze. Peter van Or-
somw coacht sinds oktober de commercieel manager e vier
verkoopadvisenrs van Auto Service Van der Velden in Zoe-
termeer. Hij vertelt wat zijn rol van coach inhoudt. “Tk zie
mijzelf als een betrofken buitenstaander.”

eter van Orsouw is professioneel
enach en werkzaam hij de ZF groep
in Veldhowen, een bedrijl dat gespe-

cialisgerd is in training en organisatiead-
vies. Van Orsouw is de eerste coach die

"Hat team ziet mi] ingezet words voor de begeleiding van de
Invoering van het Refail Sales Excellence-
irmiddels als “8&n programma bij de dealerbedrijven. In ja-

mnari worden er meer coaches ingezet.

Gedurende iwaalf weken is Van Or-
souw een dag in de week aanwezig bij Yan
der Velden. Als de beginfase is afgerond,
wordt dit afpeboawd naar éen keer in de
maand. "Voor mijn bezoek neem ik online
de resultaten van de afgelopen week door.
Tk heb de beschikking over alle resultaten
van het verkoopteam en de individuele
verkoopadviseurs. Dit geeft mij een goed
beeld van de motale performance, de vor-
deringen die gemaake zijn en van de pun-
ten die extra sandacht vragen,'
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Gedragsverandering

Elke dinsdagochtend om 08.00 aur
stapt de coach binnen bij Van der Velden.
Van Orsouw: ‘Met commerciee]l manager
Almer Middelbeek neem ik de resultaten
door en op basis daarvan bereiden we de
meeting met het verkoopteam voor. In
de meeting zelf heb ik peen actieve rol. Tk
ohserveer en direct na afloop hood ik met
de commercieel manager een reflecterend
pesprek, Wat was het doel dat je voor ogen
had, hoe heb je dat overgebracht en wat
was het effect, Daarna volgen de een-op-
een gesprebken tussen de commercieel
MAnAREr en de wrkmpad\rlseurs. ﬂﬂk
die gesprekken worden na afloop gereflec-
teerd,”

Van Orsouw vervolgt: "Voor een suc-
cesvolle implementatic van het Retail
Sales Excellence-programma ks gedrags-
verandering noodzakelijk. Er moet op-
eens gewerkt worden op een heel andere
manier. Dat gaat nict van de ene op de an-
dere dag. Op een positieve manier protseer
ik dat proces te beinvioeden, Communi-
catie speelt daarhi) een slentelrol. Bij het
bereiken van het gewenste effect hiervan
begeleid en adviseer ik de commercieel
manager ¢n het team.”
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Betrokken staander

Vertrouwen

Voordat Van Orsouw bij Van der Vel-
den aan de shg ging, maakte hij witge-
breld kennis met het verkoopteam. "Het
is belangrijk dat er vestroowen is. De on-
derlinge sfeer is goed en het team ziet mij
inmiddels als "een van de jongens”. Veel
verkoopadviseurs hebben moeite met de
niewwe werkwijze, Ze werken al jaren op
een bepaalde manicr en mocten nu opeens
al hun afspraken, nabelactles, klantinfor-
mathe et cetera invoeren in het LMS-sy-
steemn, Het gaat erom dat zi] zelf de voor-
delen inzien én ervarcn van het vastleggen
van al deze infarmatie”

Resultaten

Ma de begintase is het de bedoeling
dar alle informatie ingevoerd wordt In het
LM5-systeent. Van Orsouw: ‘e commer-
cieel manager beschikt dan over volledige
en betrouwbare cijfers, wat het mogelijk
maakt goed te stufen op resultaten. Dat is
het doel waarnaar we streven, Ik sta hele-
maal achter dit programma en ben ervan
overtulgd dat dat straks ook geldt voor alle
leden van het verkoopteam van Van der
Velden. Bij consequent gebruik beidt het sy-
steem gegarandeerd tot betere resultaten en
daar profiteert witeindelifk iederesn van,”



