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QUALE ILRISULTATO
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OTTENERE?
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NUOVE OPPORTUNITA'




ELEMENTI DI BASE




1. Qual e lo sforzo per renderia
performante

2. Quali ohiettivi muove la
persona nel fare quello che fa

4. Quali sconfitte ha
accumuilato nel passato

ElEMENTI DI BASE

LORO

1. Quali sono gli obiettivi che
I'azienda sta perseguendo

2.Chi e il suo referente STABILE

3. Quali sono le sue statistiche

4. Cosa la persona deve produrre
per far crescere le statistiche



Un individuo ¢ MOTIVATO
nelia misura in cui sente
che sta progredendo e
producendo qualcosa di
importante nella suavita







Gosa e come la persona
deve produrre per arrivare
al risultato desiderato (70%
delle persone cadono quil




L'errore pill grande per
un DV e dare per scontato
che i suoi venditori
abbiano capito DRUVEROC




PROCEDURE
n“EnE Qual é il risultato desiderato




STRATEGIA UNIFICATA
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ATTEGGIAMENTO EMOTIVO

“LA GAPACITA' DI
PRENDERE LA VITA NON
TROPPO SUL SERIO”




ATTEGGIAMENTO EMOTIVO
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ATTEGGIAMENTO EMOTIVO

“Le persone che
gestisci, a lungo andare,
NoN avranno pitl carica
di quelia che hai TV”




DIRETTORE VENDITE Al VARI LIVELL

e ALLEGRIA/FORTE INTERESSE:

e Venditori carichi, motivati e produttivi

* LOGICITA:

e Venditori produttivi ma un po’ demotivati
 NOIA:

e Venditori produttivi ma che si sentono
abbandonati dallazienda



OSTILITA:

Corrono piu’ per paura che per
motivazione. Diventano esecutori,
Piniziativa latita.

COLLERA:

Solo esecutori. Molti scoppiano. Alto turn
over (dei migliori)

RISENTIMENTO:
Rimangono i peggiori.
ANSIA/APATIA:
Anarchia e abbandono.



“Tu sel la matrice
ed attrai a te chi
tipiaceechitie

simile’
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“La fame hatte
sempre la
competenza quando
la competenza non
ha piu fame”




alzati
=
fattura



