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W dniach 13 — 15 lutego 2020 zostata przeprowadzona diagnoza potrzeb szkoleniowych 9
0s6b — zespotu handlowego firmy Konecranes and Demag. Ankiete wypetnito tgcznie 9 oséb
(2 kobiety i 7 mezczyzn). Sredni wiek ankietowanych wynosi 39 lat (minimum 27, maksimum 59),
a $redni staz pracy na stanowisku 7 (minimum 1, maksimum 20). Zdecydowana wiekszo$¢
ankietowanych posiada wyksztatcenie wyzsze (89%).

Na pytanie: W ilu szkoleniach i w jakich z zakresu kompetencji sprzedazowych brat/a Pan/i
do tej pory udziat?

Odpowiedzi udzielito 9 oséb. Trzy osoby deklarujg, ze nie udziatu w zadnym szkoleniu
z zakresu technik sprzedazowych, 6 oséb brato udziat w tego typu szkoleniach 2 razy lub wiecej.

Na pytanie: Jesli powyzej odpowiedziat/a Pan/i TAK prosze o informacje w jakiego typu
szkoleniach Pan/i uczestniczyt/a? ankietowani wymienili nastepujgce obszary:
1. Techniki sprzedazy
2. Profesjonalny sprzedawca — doradca klienta
3. Achieve Global - PSS Professional Selling Skills, Galen - Skuteczna Prezentacja,
Illuminatus - Techniki efektywnej sprzedazy i wiele innych wewnerznych
4. Negocjacje, techniki sprzedazy
5. Szkolenia grupowe, identyfikacja klienta, segmentacja klientow
Szkolenia kompetencji twardych i miekkich, réznych obszaréw i na réznych poziomach

Na pytanie: Jakie zagadnienia Pani/Pana zdaniem powinny zosta¢ poruszone na
planowanym szkoleniu z zakresu kompetencji sprzedazowych? ankietowani wymienili nastepujace
zagadnienia:

Negocjacje
Negocjacje handlowe, sposdb prezentacji oferty
Obrona ceny

Ll

Skuteczne techniki sprzedazy / Radzenie sobie z obiekcjami, nastawieniem klienta /

radzenie sobie z krytykg, niechecig / budowanie dobrego kontaktu z klientem

5. Poprawne pisanie maili i wysytanie ofert, asertywnos¢ w sprzedazy, poszukiwanie
nowych kanatéw sprzedazy

6. Negocjacje, zamykanie sprzedazy, value selling

7. Techniki manipulacji, aby broni¢ sie przed manipulacjami innych osdb, zamykanie
sprzedazy, zarzgdzanie swoimi zadaniami w czasie

8. Motywacja do dziatania, odpornosé na stres, jak poznaé potrzeby ukryte, zarzagdzanie
czasem.

9. Argumentacja wybordw i decyzji klienta; Psychologia w relacjach z klientem

Na pytanie: Z jakimi trudnosciami spotyka sie Pan/i w procesie sprzedazy i w czasie
kontaktu z klientem?? ankietowani odpowiedzieli:
1. Woysoka cena
2. Obrona ceny w negocjacjach , prezentacja oferty
3. Przewaznie z zarzutem, ze jesteSmy za drodzy i réznica pomiedzy nami
a konkurencjg jest za duza
4. Czesto z obojetnym podejsciem klienta
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5. Domykanie sprzedazy, negocjacje handlowe, znajomos$¢é produktu

6. Zamykanie sprzedazy

7. Jak moéwic o konkurencji, co méwié jak juz konkurencja byta i swoje
naopowiadata (zwykle negatywnie o nas)

8. Przekonanie do drozszych rozwigzan, dotarcie do oséb decyzyjnych

9. Trudnosci w przekazaniu i odpowiednim odbiorze informacji dotyczacych
catoksztattu atrakcyjnosci przedstawionej klientowi oferty w stosunku do oferty
konkurencyjnej.

Ankietowani wskazali na jakie trzy pytania chcieliby uzyska¢ odpowiedz

w trakcie szkolenia:

1.

Jak prowadzi¢ negocjacje z klientem; jakich uzywac argumentéw; jak rozpoznac intencje
klienta?

Skuteczna pod wzgledem sprzedazy prezentacja oferty, zachowanie spokoju w czasie
negocjacji, obrona ceny -reakcja na zarzut "cena za wysoka",

Jak sprzedawaé duze ilosci najdrozszych produktéw w branzy na polskim rynku?
Jak utrzymaé wysokg marze? Jak wytuska¢ z rynku pewnego klienta, ktéry z duzym
prawdopodobieAstwem poza checig otrzymania oferty zakupi zaoferowany drogi
produkt?

Jakie techniki stosowaé, aby zainteresowac klienta?

Jak poprawnie wysytaé oferty aby zacheci¢ Klienta do analizy catej oferty ? Jak pisaé maile
i korespondencje ? Jak sprzedaé na oczekiwanej marzy?

Jak najbardziej efektywnie doprowadzi¢ do sprzedazy urzadzenia?

Jak sprzedawa¢ wiecej z wiekszym zyskiem?

Jak utrzymac wysoki poziom sprzedazy? Co zrobi¢ aby zwiekszy¢ udziat firmy w rynku?
Co zrobi¢ aby nie pracowac 10-12h dziennie aby odnies¢ sukces?

Jak rozpozna¢ wtasciwy typ rozmoéwcy i jak dobra¢ odpowiednie metody kontaktu
i sposobu prowadzenia z nim rozmowy; jak argumentowad zalety i korzysci oferowanych
produktéw i na co zwracac¢ uwage rozmowcy w zaleznosci od typu jego osobowosci; w jaki
sposdb motywowaé klienta do podjecia wtasciwe] (korzystnej dla nas) decyzji i jak
prowadzié rozmowe w celu pozyskania zamdwienia

Podsumowujac wszystkie informacje zebrane w ankietach, uczestnicy planowanego

szkolenia s3 zainteresowani nastepujagcymi obszarami tematycznymi:

1.
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Skuteczna prezentacja oferty (korzysci, zalety, sposoby argumentowania)

Negocjacje handlowe (sposoby argumentowania, identyfikacja intencji klienta)

Typy rozmowcow/ klientow

Radzenie sobie z obiekcjami iz zastrzezeniami ze strony klienta

Zamykanie sprzedazy

Komunikacja pisemna (pisanie maili i ofert)

Radzenie sobie z konkurencja

Radzenie sobie ze stresem i zarzadzanie czasem

Radzenie sobie z niechecig i krytyka ze strony klienta

10. Obrona przed manipulacjami



