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Szkolenie dla Sprzedawcow — ankieta

Zastanawiasz sie nad przygotowaniem szkolenia dla sprzedawcow. Zastanawiasz sie nad
ich potrzebami, nad tym jakie umiejetnosci rozwijac.

Czy pozwolisz nam poméc w Twoich rozwazaniach?

Przygotowalismy ankiete, ktéra pomaga sprecyzowaé potrzeby szkoleniowe, przeanalizowaé
w czym Twoi ludzie juz sg swietni, a jakie obszary chcielibysmy rozwijac.

Jesli odpowiesz sobie na ponizsze pytania, a potem nam przeslesz te ankiete — bedziemy
mogli napisa¢ program szkoleniowy specjalnie dla Twojej Firmy.

1. Sprzedawcy znaja produkty, ktére sprzedaja

a. Oczywiscie ze tak ]

b. Raczejtak L]

c. Czasem mam watpliwosci []

d. Powinni mie¢ wiekszg wiedze na ten temat ]

e. Uwagi:

2. Potrafig nie tylko opowiedzie¢ o naszych produktach, ustugach pod katem
parametrow technicznych, ale takze wiedza jak jezyk cech, jezyk fachowy,
przetozy¢ na korzysci, ktére otrzymuje Klient

a. Kazdy z naszych sprzedawcéw uzywa gtoéwnie jezyka korzysci ]

b. Ogdlnie majg wiedze, ze nalezy oferowac korzysci ]

c. Raczej méwig o cechach ]

d. Jezyk korzysci? A co to takiego? ]

e. Uwagi:
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3. Sprzedawcy korzystaja z bazy danych klientow

a. Tak. Mamy baze danych klientéw z waznymi informacjami. Na dodatek sprzedawcy [ ]
caly czas jg uzupetniajg. Nie tylko ile jakie zakupy robi klient (albo chce zrobi¢), ale
takze np. jakie sg jego inne inwestycje, ilu ludzi zatrudnia, z czego jest najbardziej
dumny, jakie sg jego sukcesy, a nawet jakie ma hobby

b. Mamy baze z danymi teleadresowymi, informacjami o wielkosci zakupow ]
c. Kiedys mielismy jakas baze danych ]
d. Nie mamy bazy danych ]
e. Uwagi:

4. Sprzedawcy przygotowuja sie do kazdej rozmowy z Klientem

a. Inaczej nawet nie idg do Klienta ]
b. Do szczegodlnie waznych — przygotowujg sie ]
c. Mowig, ze majg juz duze doswiadczenie, nie muszg sie tak przygotowywac ]

d. Zawsze idg na zywiot. Uwazajg, ze kazdy klient jest tak indywidualny, Zze nie mozna [ ]
przewidzie¢ co sie bedzie dziato, a wiec nie ma co sie przygotowywac

e. Uwagi:
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5. Dzwonia do Klienta by umoéwi¢ sie na spotkanie
a. Tak. Nawet mamy opracowany standard rozmowy telefonicznej
b. Tak. Kazdy sam dzwoni i walczy by sie umowi¢

c. Dzwonig, dzwonig. Nawet czasem udaje im sie umowic

OO OO

d. Ich efektywnos¢ mogtaby by¢ wieksza
e. Uwagi:

6. Na spotkaniach Sprzedawcy

a. Opowiadajg szeroko o witasnych produktach, ustugach by Klient wiedziat jak [ ]
najwiecej i moégt wybraé to co najbardziej interesuje

b. Zadajg pytania Klientowi, by dowiedzie¢ sie o nim jak najwiecej ]
c. Uwaqgi:

7. Kazdy z ludzi pracujacych w Firmie, majacy kontakt z Klientami, potrafi
powiedzie¢ w czym jestesmy lepsi od konkurencji

a. Oczywiscie ze tak ]

b. Ludzie majg $wiadomo$é naszych mocnych stron, czesto potrafig wykorzysta¢ te [ ]
argumenty

c. Nie zawsze zastanawiajg sie had mocnymi stronami i przekazaniem ich Klientowi ]

d. Majg watpliwosci czy mamy jakies mocne strony ]

e. Uwagi:

OPTA® Biuro handlowe: 51 — 122 Wroctaw, ul. Mochnackiego 18, tel./fax +48 (71) 352 73 66
e-mail: opta@dobrytrener.pl, http://www.dobrytrener.pl Strona 3




Szkolenie dla Sprzedawcdéw — ankieta

Poinformuj nas, jak mamy sie z Tobg skontaktowaé
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Dziekujemy za wypetnienie ankiety

Wypetniona ankiete prosimy wystaé faksem (71) 352 73 66
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