Rekrutacja
Kogo szukamy?
Ostatnio rozmawiałem z osobą, która przez kilka lat była odpowiedzialna za umawianie spotkań dla handlowców sprzedających dość skomplikowane systemy IT.
Znała ten rynek, problemy klientów, proces zakupowy, wiedziała dlaczego firmy zaczynają szukać nowego systemu, jakie są triggery zakupowe i z kim warto rozmawiać.
W pewnym momencie dostała propozycję pracy w bardzo podobnej firmie. Nadal systemy IT, podobni klienci, podobne problemy. Tylko tym razem miała już nie umawiać spotkań, ale samodzielnie prowadzić sprzedaż. Na pierwszy rzut oka wszystko się zgadzało, doświadczenie w branży, podobny produkt, podobni klienci i znajomość procesu.

Tylko po kilku miesiącach okazało się, że nie zgadza się jedna bardzo ważna rzecz - tempo, w jakim pojawia się efekt. Kiedy wcześniej umawiała spotkania, efekt swojej pracy widziała bardzo szybko. Telefon, rozmowa, zainteresowanie, spotkanie w kalendarzu.
W sprzedaży dużych systemów IT wygląda to zupełnie inaczej. Klient podejmuje decyzję przez pół roku, czasem rok. W międzyczasie są kolejne spotkania, analiza potrzeb, warsztaty, prezentacje, oferta, rozmowy wewnątrz organizacji, zmiany priorytetów i momenty, w których przez kilka tygodni pozornie nie dzieje się nic.

I właśnie to zaczęło ją bardzo mocno frustrować.
Okazało się, że jest osobą, która potrzebuje zdecydowanie szybszego efektu swojej pracy. To ją napędza i daje jej motywację. W tej roli tego nie miała i ostatecznie z firmy odeszła.

Świetne spostrzeżenie! To jeden z najbardziej niedocenianych wątków w rekrutacji B2B, który z perspektywy neurobiologii i kognitywistyki można wyjaśnić bardzo precyzyjnie.
To, co opisałeś, to klasyczny konflikt układu nagrody (profilu dopaminergicznego) z architekturą procesu sprzedaży:
SDR / Umawianie spotkań: Działa w pętli natychmiastowej nagrody (instant gratification). Krótki cykl, szybki strzał dopaminowy . To idealne środowisko dla osób o wysokim zapotrzebowaniu na dynamiczną stymulację.
Complex B2B Sales (Enterprise IT): To maraton poznawczy i odroczona nagroda (delayed gratification). Mózg handlowca musi miesiącami utrzymać motywację przy wysokim poziomie niepewności, braku sygnałów zwrotnych i stale podwyższonym kortyzolu. Pojawia się głęboka frustracja, a w konsekwencji – wypalenie i rezygnacja.
Znajomość branży, klienta i produktu to tylko twarda wiedza operacyjna. Tymczasem sukces w danej roli determinuje profil neurobiologiczny i tolerancja na czas oczekiwania na efekt.
Zatrudnienie "gwiazdy cold callingu" do 12-miesięcznego procesu to jak wpuszczenie sprintera na trasę ultramaratonu. Sprinter ma świetne nogi i idealną formę, ale wysiądzie psychicznie na 10. kilometrze.
