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Indeks Strategii Sprzedazy jest obiektywng analizg tego, jak badana osoba rozumie
strategie skutecznej sprzedazy. Analiza ta odpowiada przede wszystkim na pytanie :
"Czy ta osoba potrafi sprzedawac?". Ze skuteczng sprzedazg wigze sie duza wiedza -
podobnie jak ma to miejsce w kazdym zawodzie. Te wiasnie wiedze mierzy Indeks
Strategii Sprzedazy.

Chociaz uzyskanie odpowiedzi na pytanie, czy konkretna osoba potrafi sprzedawac, czy
tez nie, jest podstawg dla odniesienia sukcesu bgdz poprawy skutecznosci w tej
dziedzinie, nie jest to oczywiscie jedyna sktadowa niezbedna dla uzyskania najlepszych
wynikéw. Zachowania, postawy, osobiste zainteresowania i wartosci to czynniki, ktore
takze nalezy wzig¢ pod uwage.

Zrozumienie skutecznej strategii sprzedazy prowadzi do sukcesu, o ile bedziemy w stanie
zastosowac te wiedze w praktyce. Pamietaj, ze wiedza to nie wszystko - nalezy jg wcigz
doskonali¢ w dziataniu.

Niniejszy raport dostarcza informacji na temat Twoich silnych i stabych stron w zakresie
umiejetnosci sprzedazy. Ta wiedza, w potgczeniu z pragnieniem doskonalenia sie
pomoze Ci uzupetni¢ braki i osiggng¢ wiecej satysfakcji z wykonywanej pracy.
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mDEKS STRATEGII SPRZEDAZY™

~ ANALIZA KATEGORII

ROZPOZNANIE / PRZYGOTOWANIE : Pierwszy etap kazdego procesu sprzedazy.
Podczas tej fazy identyfikowani sa potencjalni klienci, zbierane szczegétowe informacje
podstawowe i opracowywana jest ogolna strategia rozmowy twarzg w twarz.

(5/9) W 56% przypadkéw wybierasz najskuteczniejszg strategie
(3/9) W 33% przypadkdéw wybierasz drugg strategie pod wzgledem skutecznosci
jako najskuteczniejszg

OTWARCIE / PIERWSZE WRAZENIE : Pierwsze spotkanie twarzg w twarz migdzy
potencjalnym klientem a sprzedawcg. Na tym etepie sprzedawca ma mozliwos¢ okazaé
szczere zainteresowanie klientem, uzyskac jego akceptacje, nawigzaé¢ kontakt i wytworzy¢
poczucie wzajemnego szacunku. Jest to pierwsza faza budowy wzajemnego zaufania,
wprawiajgca w ruch caty proces sprzedazy.

(2/8) W 25% przypadkdéw wybierasz najskuteczniejszg strategie
(2/8) W 25% przypadkoéw wybierasz drugg strategie pod wzgledem skutecznosci
jako najskuteczniejszg

DIAGNOZA POTRZEB / PYTANIA : Faza sprzedazy, w ktérej zadawane sg pytania celem
przeprowadzenia szczegotowej analizy potrzeb klienta. Etap ten umozliwia sprzedawcy
ustalenie, co klient chce kupi¢, kiedy i na jakich warunkach. Z drugiej strony potencjalny
klient identyfikuje i werbalizuje wowczas poziom zainteresowania i konkretne potrzeby
wigzgce sie z oferowanymi przez sprzedawce produktami lub ustugami.

(3/6) W 50% przypadkow wybierasz najskuteczniejszg strategie
(0/6) W 0% przypadkéw wybierasz drugg strategie pod wzgledem skutecznosci jako
najskuteczniejszg

Kontekst HR International Group
Tel./fax: 22 858 79 57/58
biuro@konteksthr.pl
- _____________O 2
Copyright © 1994-2010. TTI, Ltd., Success Insights Intl, Inc.



H\IDEKS STRATEGII SPRZEDAZY™

ANALIZA KATEGORII

PREZENTACJA : Umiejetnosc sprzedawcy zaprezentowania swojego produktu lub ustugi
w sposoéb, aby spetniat on wyrazone lub wynikajgce z rozmowy potrzeby / intencje klienta
uprzednio zidentyfikowane i zwerbalizowane.

(6/8) W 75% przypadkdéw wybierasz najskuteczniejszg strategie
(1/8) W 13% przypadkdéw wybierasz drugq strategie pod wzgledem skutecznosci
jako najskuteczniejszg

PRZEKONYWANIE: Ludzie dziatajg na rzecz tego, w co wierzg. Na tym etapie zadaniem
sprzedawcy jest wzmocnienie przekazu i przezwyciezenie tendencji do watpliwosci
wykazywanej przez wielu klientow. To w tej wiasnie fazie umacnia sie przekonanie klienta
do produktu lub ustugi i sprzedawcy / dostawcy.

(4/6) W 67% przypadkdéw wybierasz najskuteczniejszg strategie
(1/6) W 17% przypadkdéw wybierasz drugg strategie pod wzgledem skutecznosci
jako najskuteczniejszg

ZAMKNIECIE: Koncowy etap kazdego procesu sprzedazy. Ten etap to ztozenie
propozycji zakupu, poradzenie sobie z zastrzezeniami, przeprowadzenie wszystkich
niezbednych negocjacji i sfinalizowanie transakcji ku obopdlnemu zadowoleniu.

(7/8) W 88% przypadkdéw wybierasz najskuteczniejszg strategie
(0/8) W 0% przypadkow wybierasz drugg strategie pod wzgledem skutecznosci jako
najskuteczniejszg

WIEDZA OGOLNA: Ten obszar przedstawia ogélne zrozumienie procesu sprzedazy.
Wiedza o nim moze prowadzi¢ do pozytywnego nastawienia do sprzedazy i wiekszego
zaangazowania w jej poszczegolne etapy .

(6/9) W 67% przypadkow wybierasz najskuteczniejszg strategie
(1/9) W 11% przypadkdéw wybierasz drugg strategie pod wzgledem skutecznosci
jako najskuteczniejszg
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H\IDEKS STRATEGII SPRZEDAZY™

ANALIZA PYTAN

ANALIZA PYTAN

razy wybrates NAJBARDZIEJ skuteczng strategie

razy wybrates DRUGA co do skutecznosci strategie jako #1
razy wybrates TRZECIA co do skutecznos$ci strategie jako #1
razy wybrate§ NAJMNIEJ skuteczng strategie jako #1

o N W

ANALIZA NAJMNIEJ SKUTECZNEJ STRATEGII

Przejrzyj ponizsze pytania . W tych przypadkach wybrates najmniej skuteczng strategie
jako najskuteczniejszg. W kazdym z ponizej wymienionych przypadkéw podajemy Ci
najbardziej skuteczng strategie w celu ponownego przeanalizowania odpowiedzi.

1. Przedstawite$ swojg oferte i poproszono Cie, abys skontaktowat sie w sprawie decyzji
za dwa tygodnie. Kiedy to zrobite$, okazato sie, ze potencjalny klient wybrat
konkurencyjng oferte. Gdzie popetnites btgd ?

A. Nie przedstawite$ dostatecznie dobrze wartosci (jakosci) Twojego produktu /
ustugi.

4. W czasie spotkania potencjalny klient wyraza o Twoim produkcie opinie, ktéra jest po
prostu nieprawdziwa. Powinienes :

C. Stwierdzi¢, ze to, co klient powiedziat jest typowym nieporozumieniem lub
niezrozumieniem Twojego produktu a nastepnie wyjasnic, jak jest naprawde.

8. Spotykasz sie z potencjalnym klientem i odkrywasz, ze osoba, z ktérg rozmawiasz nie
jest uprawniona do podejmowania jakichkolwiek formalnych decyzji. Powinienes :

A. Kontynuowac prezentacje, aby zyskac "wewnetrznego adwokata" w firmie.

15. W czasie indywidualnego spotkania zapytanie potencjalnego klienta, iloma
urzgdzeniami (komputerami, preparatami, samochodami dostawczymi itp.) dysponuje
jest przyktadem :

A. Ztego przygotowania do rozmowy handlowe;.
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ANALIZA PYTAN

17. Przyjezdzasz z wyprzedzeniem na umowione spotkanie z potencjalnym klientem i
dowiadujesz sie, ze nie odbedzie sie ono o zaplanowanej godzinie. Powinienes:

A. Zapytac recepcjonistke, czy mozesz skorzystac z telefonu, aby powiadomic
nastepnego klienta, ze spdznisz sie na spotkanie z nim.

36. Potencjalni klienci mogg sie obawiac :

A. Podjecia ztej decyzji.
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j‘DEKS STRATEGII SPRZED

ZNAJOMOSC NAJBARDZIEJ SKUTECZNE

Niniejszy wykres ilustruje TWOJA wiedze na temat najbardziej skutecznych strategii
sprzedazy w réznych sytuacjach. Badania wykazujg, ze umiejetnos¢ znalezienia i
zastosowania skutecznej strategii bezposrednio wigze sie z efektywnoscig sprzedazy. Im
wyzszy wynik w danej kategorii, tym lepsza znajomos¢ niezbednych aspektéw udane;j

sprzedazy.
R O D Prez. P Z W Razem
100 z z z z z z z z 100
90 H H 90
80 H H 80
70 H H 70
60 H H 60
50 H | ] H 50
40 H H 40
30 H H 30
20 H H 20
10 H 10
0 0
R O D Prez. P Z W Razem
E 56 25 50 75 67 88 67 61
46 54 45 60 65 66 53 56

E Adam Draber
Srednia Najlepszych Sprzedawcow

R=Rozpoznanie O=0Otwarcie D=Diagnoza potrzeb Prez.=Prezentacja P=Przekonywanie Z=Zamkniecie
W=Wiedza ogdlna
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ZNAJOMOSC DWOCH NAJBARDZIEJ SK

Niniejszy wykres ilustruje Twojg 0ogolng wiedze na temat najskuteczniejszej i drugiej co do
skutecznosci strategii sprzedazy. Im wyzsze sg Twoje wyniki w danej kategorii, tym
gtebiej rozumiesz strategie wymagang do skutecznego przejscia tego kroku sprzedazy.

R O D Prez. P Z W Razem
100 I I I I I I I I 100
90 H H 90
80 i | ] H 80
70 H H 70
60 H H 60
50 H H 50
40 H 140
30 {i H 30
20 H H 20
10 H H 10
0 0
R O D Prez. P Z W Razem
E 89 50 50 88 83 88 78 75
70 84 66 84 82 87 75 78

a Adam Draber
Srednia Najlepszych Sprzedawcow

R=Rozpoznanie O=0Otwarcie D=Diagnoza potrzeb Prez.=Prezentacja P=Przekonywanie Z=Zamknigcie
W=Wiedza ogdlna
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CZEGO NIE NALEZY ROBIC

Wiedza o tym, czego NIE nalezy robi¢ w danej sytuacji moze by¢ réwnie wazna, jak o tym,
co nalezy robi¢. Kiedy wiesz, czego NIE robi¢, mozesz usungc¢ bariery uniemozliwiajgce
udang prezentacje. Wysoki wynik oznacza, ze dobrze rozumiesz, jakich strategii nalezy
unikac¢ w trakcie sprzedazy.

R O D Prez. P Z W Razem
100 I L I I I I I I 100
90 H H 90
80 H H 80
70 H H 70
60 — 60
50 H H 50
40 H H 40
30 H H 30
20 H H 20
10 H 10
0 0
R O D Prez. P Z W Razem
ﬂ 56 63 17 75 33 50 33 47
55 53 36 67 59 54 60 55

a Adam Draber
Srednia Najlepszych Sprzedawcéw

R=Rozpoznanie O=0Otwarcie D=Diagnoza potrzeb Prez.=Prezentacja P=Przekonywanie = Z=Zamkniecie
W=Wiedza ogdlna
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