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Test efektywnosci
sprzedazowej (TES)

TEST i Nr katalogowy: T1
TES EFEKTYWNOSCI

SPRZEDAZOWE) Czas wysytki: do 3 dni

dostep zdalny: Unikalny kod dostepu
dostep zdalny: Raport podsumowujgcy

Cena

297,00 PLN

Produkt dostepny w nastepujacych wariantach:
Jezyk badania: angielski (ENG) , polski (PL)

Opis produktu

Uwaga:

e Z przyczyn technicznych, minimalne zamdwienie to, 3 badania (nawet jesli ma by¢ badana 1 osoba).
e Nie oferujemy sprzedazy narzedzia do badania, ale realizacje badania.

Wstep

Proponowane narzedzie jest odpowiedzg na dwa kluczowe pytania, przed ktérymi staje dziat HR firmy w kontekscie
potrzeby planowania i oceny skutecznosci potrzeb rozwojowych pracownikdw sprzedazy:

1. Jak skutecznie i obiektywnie odnies¢ sie do zachowan, postaw i kompetencji, ktére sg oczekiwane od
pracownikéw sprzedazy?

2. Jak zwiekszy¢ trafnos¢ procesu rozwoju umiejetnosci sprzedazowych z punktu widzenia ich wdrozenia w
codziennej pracy?

Oferowane narzedzie i proces z nim zwigzany realnie pomoze Panstwu znalez¢ odpowiedzi na powyzsze pytania poprzez
mozliwos$¢ wykorzystania unikalnego narzedzia w postaci testu efektywnosci sprzedazowej TES.

Nie jest to narzedzie adaptowane do polskich warunkéw, ale zbudowane od poczatku do konca z udziatem
polskich psychologéw, menedzeréw sprzedazy, handlowcow i kalibrowane na polskim rynku.

Badaniu podlega 10 kompetencji nawiazujacych do konkretnych faz procesu sprzedazy, a nie kompetencje
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Dlaczego warto zastosowac TES?

o Test pozwala przewidywac, jaka skutecznosc¢ sprzedazowa osiagna badane osoby - TES posiada
wysoka trafnos$¢ prognostyczna potwierdzong analizami statystycznymi w grupie blisko 1400 handlowcéw.
Oznacza to, ze wyniki jakie osoby badane uzyskujg w tescie, Scisle wigza sie z jakoscia ich pracy, np. liczba
klientéw pod ich opieka, prowizjg od sprzedazy czy nawet liczba godzin spedzonych tygodniowo w pracy.

e Bada rzeczy, ktérych inne metody nie potrafia badac - TES bada pod katem kompetencji, ktére trudno
oceni¢ w inny sposdb, np. podczas wywiadu czy przy uzyciu kwestionariusza osobowosci. Tym samym dostarcza
unikatowych informacji na temat realnie prezentowanych i wykorzystywanych postaw i zachowan, a nie wiedzy
deklaratywne;j..

e Mozliwos¢ wyspecyfikowania pracownikéw manipulujacych - test opiera sie o0 koncepcje tzw. Inteligencji
Praktycznej, stanowigcy wazny element Triarchicznej Teorii Inteligencji Sternberga i Wagnera (1989, 2001). Jej
kluczowym aspektem jest tzw. wiedza utajona pozwalajaca rozwigzywac praktyczne problemy w Sciste okreslonej
dziedzinie zycia; wiedza ktérg mozna jednak zdoby¢ tylko w toku osobistych doswiadczen. Méwigc kolokwialnie,
to osobiste know-how, ktére pozwala danej osobie by¢ skutecznym w radzeniu sobie z problemami okreslone;j
natury - w tym przypadku sprzedazowymi. TES jest zatem miarg praktycznej efektywnosci w dziedzinie
sprzedazy. Testu nie da sie wypetni¢ poprawnie kierujac sie checig np. przypodobania sie, projekcjg, wiedzg
ksigzkowa, itp.

e Zakres badanych kompetencji koresponduje z zachowaniami preferowanymi procesie sprzedazy -
ponizej zaprezentowano zestawienie badanych kompetencji oraz odniesienie do postulowanych zachowan i
umiejetnosci wynikajacych z modelu.

Ponizsze zestawienie powstato na podstawie analizy stwierdzen zasilajacych w badaniu poszczegdine
kompetencje.

Nazwa kompetencji Definicja w rozumieniu TES

Zbieranie informacji Umiejetnos¢ zebrania przed kontaktem z klientem wtasciwych
o kliencie informac;ji.

Umiejetnos¢ umdwienia sie na spotkanie z klientem, nawet gdy
Umawianie spotkan poczatkowo klient tego nie chce, lub nalega aby w zamian przesta¢ mu
oferte.

Przekonanie, ze cena lub rabat wcale nie sg kluczowymi czynnikami
decydujgcymi o zawarciu z klientem wspétpracy i budowaniu jego
lojalnosci oraz idgca za tym umiejetnos¢ opierania sie wywieranym
przez niego naciskom na ,zejscie z ceny”.

Pokonywanie Umiejetnos¢ radzenia sobie z zarzutami do oferty, np. o niska jakos$¢
obiekcji klienta oferowanych produktéw lub ustug.

Obrona ceny



Umiejetnosc¢ takiej prezentacji oferty, aby zniecheci¢ klienta do

Prezentowanie o . . )
oferty na tle zapoznania sig z warunkqml oferow_anym| przez/konkurenqe przy
konkurencji jednoczesnym zachowaniu wszystkich standardoéw etycznych

obowigzujgcych w biznesie.

Umiejetnos¢ zadawania wtasciwych pytan w kluczowych momentach
Pozyskiwanie sprzedazy, tj. podczas prezentacji oferty, przy radzeniu sobie z
informacji od klienta obiekcjami i niezadowoleniem klienta, czy w sytuacji gdy oferta zostata
odrzucona na rzecz oferty konkurencyjnej.

Radzenie sobie z
klientem grajacym
na zwtoke

Umiejetnos¢ zmotywowania klienta odraczajgcego podjecie decyzji o
zakupie do ztozenia zaméwienia.

Zdolnos¢ do petnej mobilizacji celem wykonania zatozonego planu
sprzedazy oraz towarzyszaca temu umiejetno$¢ zapewnienia sobie
warunkéw sprzyjajacych wysokiej efektywnosci i wydajnosci.
Rozwijanie lojalnosci Umiejetnos¢ budowania osobistej relacji z klientami oraz swiadomos¢,
klienta jakie dziatania nalezy podja¢ celem zatrzymania klienta przy sobie.

Umiejetnos$¢ rozmowy o zawinieniach lub btedach po stronie firmy
Dbanie o wizerunek reprezentowanej przez handlowca w sposéb dyplomatyczny,
firmy minimalizujgcy negatywng opinie klienta na jej temat oraz jego
niezadowolenie.

Upor w realizacji
zatozonych celéw

UWAGA: Dostepna jest rowniez wersja testu w j. angielskim (badanie - raporty).
Co otrzymam zamawiajac badanie TES?
To zalezy od wybranych opcji:

e Raport podstawowy - oznacza opracowanie zawierajace opis badanych kompetencji oraz profil wyniku
(zestawienie tabelaryczne oraz graficzne)

e Raport z rekomendacjami - to co w raporcie podstawowym + rekomendacje rozwojowe do kompetencji, w
ktérych badanie wskaze deficyty+arkusz do zaplanowanie dziatah rozwojowych

e Wersje jezykowe - oznaczane sg odpowiednio PL - j. polski; ENG - j.angielski

e Feedback - czyli rozmowa online dla badanej osoby z konsultantem. Rozmowa ma w sobie elementy coachingu
na temat wyniku testu, rekomendacji rozwojowych oraz planu dziatania w celu doskonalenia wybranych
kompetencji.

Jak realizowane jest badanie?

1. Po zaksiegowaniu wptaty nawigzujemy kontakt ze zleceniodawca w celu ustalenia szczeg6téw technicznych
(adresy do wysyiki, terminy realizacji, inne ustalenia zwigzane z opcjami wybranymi przy zamdwieniu.)

2. Badanie realizowane jest zdalnie (jeden test-jeden badany). Uczestnik otrzymuje zaproszenie do

badania poprzez e-mail.

Po realizacji przygotowywane sa raporty, ktére sa wysytane zgodnie z ustaleniami w pkt. 1

4. Uwaga: podany w potwierdzeniu zamdwienia czas realizacji (6 dni) jest czasem maksymalnym. Zwykle wysytka
raportéw nastepuje w ciggu 36 godzin od wypetnienia testu przez respondenta.

w

Wahasz sie z zakupem?

Zatézmy, ze zatrudniasz handlowca na pensji i prowizji. Jednak po pewnym czasie zwalniasz jego/ja, poniewaz "nie dowozi"
wyniku. lle ten "eksperyment" kosztowat Cie miesiecznie?

Pomifnmy prowizje. Uprosé¢my i usrednijmy wyliczenia:

* Policzmy to tylko dla niskiej relatywnie pens;ji zasadniczej 3000 zt netto - to daje koszt pracodawcy na poziomie 4720

zt (reszte handlowiec miat sobie zarobi¢ na prowizji).

* Przekazane do uzytkowania narzedzia pracy (komputer, telefon, stanowisko pracy) - powiedzmy, ze uzywane, wiec
umowna amortyzacja/koszt uzytkowania i odtworzenia tych rzeczy to powiedzmy 300 zt (uwaga: nie ma tutaj samochodu)
* Przydzielony opiekun wdrazajgcy do pracy - jego czas tez kosztuje pracodawce. Powiedzmy, ze poswiecit nowemu
pracownikowi 10 godzin. Jego stawka godzinowa to ok. 50 zt brutto pracodawcy, czyli koszt wdrozenia = 500 zt

« Korzysci utracone (tak, to tez koszt; czyli ile firma NIE zarobita, cho¢ powinna, gdyby handlowiec sie sprawdzit w dziataniu):
Powiedzmy, ze zysk firmy to skromne 10%, na poczatek cel handlowca to byto 30.000 zt wygenerowanego przychodu, czyli
firma powinna z tego mie¢ 3000 zt, powiedzmy, ze handlowiec zrealizowat z tego celu 18.000 zt, czyli korzysci utracone
firmy, to 1200 zt.

* Podsumowujac: koszty i korzysci utracone firmy z "nietrafionej" rekrutacji handlowca, to 6720 zi.

Teraz podstaw sobie faktyczne dla Twojej firmy wartosci do powyzszych obliczen. Poréwnaj ich sume do ceny zakupu Testu
Efektywnosci Sprzedazy (TES). Zat6z przy tym, ze TES obnizy ryzyko pomytki przy rekrutacji np. tylko o 20%...
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