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Test, ktory wypetnites/as, pozwala na sprawdzenie, czy wiesz &'akie zachowania sg, skuteczne w
relacjach z klientami ukierunkowanymi na sprzedaz. Wyniki, ktére otrzymates/as, dotyczg
pojedynczych kompetencji. Jednakze kazda sytuacja handlowa wymaga jednoczesnego
wykorzystania kilku kompetencji. Jezeli uzyskates/as niskie wyniki w jednej kompetencji nie oznacza
to, ze nie poradzisz sobie z wykonaniem zadania, ktore jej wymaga. Aby zrealizowac to zadanie
mozesz wykorzystaCc kompetencje stanowiacg twojq silng strone. Dzieki informacjom zawartych w
tym raporcie mozesz poznaC swoje mocne i stabe strony oraz okreslic kierunki rozwoju swojej
kariery. Ponizej przedstawione sg twoje wyniki. W tabeli przy kazdej badanej kompetencji podana
jest liczba uzyskanych punktow (w przedziale od 0 do 100) i odpowiadajacy uzyskanym punktom
poziom kompetencji (1 - niski; 2 — uczenia sie; 3 - dobry; 4 — zaawansowany; 5 - wybitny).

Kompetencja Wynik w tekscie Poziom rozwoju kompetencji
Negocjowanie 72 dobry
Budowanie relacji i 68 dobry
orientacja na klienta
Diagnozowanie potrzeb 66 dobry
klienta
Nawigzywanie relacji 62 dobry
handlowych
Umiejetnosci sprzedazowe 55 uczenia sie
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Nawiqz;,iwa nie
relacji handlowych

Na podstawie wynikdw uzyskanych w tescie kompetencji handlowych mozna wysnu¢ wnioski, iz
adekwatnie do sytuacji i z zamierzonym efektem korzystasz ze znanych strategii, technik i taktyk
negocjacji. Jednakze sa to jedynie podstawowe strategie, natomiast najprawdopodobniej unikasz
bardziej zaawansowanych technik i metod. Potrafisz doprowadzi¢ do istotnych ustepstw ze strony
oponenta, zachowujac przy tym dobre relacje, w sytuaciji, gdy negocjujesz z fatwym przeciwnikiem.
Jednak, gdy masz przed soba trudnego oponenta, to nie udaje sie Tobie doprowadzi¢ do ustepstw z
jego strony. Skutecznie bronisz sie i reagujesz asertywnie w sytuacji, gdy kto$ stosuje wobec Ciebie
jawng manipulacje i wywieranie presji. Natomiast gdy masz do czynienia z bardziej wytrawnym
graczem, ktorego dziatania manipulacyjne sg trudne do wykrycia, ulegasz mu, a gdy sie zorientujesz
w jaki sposob zadziatat, to jest juz za pozno na odpowiednig reakcje z Twojej strony. Zazwyczaj nie
ulegasz emocjom, ktore p(éjawiaja sie przy negocjacjach. Jedynie, gdy gra toczy sie o wysoka stawke,
a przeciwnik jest silny, zdarza sie Tobie zareagowacC emocjonalnie. Ponadto, zazwyczaj dazysz do
tego, aby rozwigzania, ktére wypracujecie byty kompromisowe, starasz sie by¢ elastyczny i otwarty
na propozycje drugiej strony. Niestety, nie zawsze sie to Tobie udaje, zwtaszcza, gdy bardzo zalezy
Tobie na uzyskaniu czegos, co juz wczesniej sobie zatozyles.

Wyniki uzyskane w tescie wskazujg, ze najprawdopodobniej kontaktujesz sie regularnie z klientami.
Niestety nie zawsze robisz to w odpowiednim czasie, co oznacza, ze robisz to np. zbyt czesto,
zarzucajac klienta niepotrzebnymi informacjami lub za p6zno, zapominajac o bardzo waznej rzeczy.
Taki wynik pozwala rowniez na sugestie, ze jestes bardzo chetny do pomocy klientowi, gdy napotka
jakas trudnos$¢, np. w znalezieniu okreslonych informacji, czy zebraniu stosownych dokumentdw.
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Jednakze, zdarzac sie moze, ze np. odsytasz go do innej osoby i nie upewniasz sie juz czy udzielita
ona klientowi niezbednej pomocy. Starasz sie réwniez nie ogranicza¢ swoich dziatan do
standardowych us+ug pokazujesz réwniez dodatkowe mozliwosci, ale nie zawsze odpowiednio
dobrane do Botrzeb lienta. Z wieloma klientami udaje sie Tobie utrzymac dtugotrwate relacje, choc
prawdopodobnie sg klienci, z ktérymi wspotpraca zakonczyta sie juz na pierwszej transakcji, poniewaz
odpowiednio nie zadbated o niego. Starasz sie dostosowywac ustugi do in yW|duaInych potrzeb
klientow i jezeli potrzeby te nie sg niecodzienne, a raczej typowe, to robisz to skutecznie. Dbasz o to,
aby klient byt usatysfakcjonowany, jednakze nie zawsze podejmujesz ku temu odpowiednie dziatania.
Jezeli klient zgtasza jakies obiekcje wzgledem produktu czy ustug najprawdopodobniej zawsze go
wys’rughUJesz jednakze mozesz nie wiedzie¢ co w takiej sytuacji zrobi¢, tj. jak zareagowaé, co
powiedzie¢

Na podstawie uzyskanYch wynikow w tescie mozna wnioskowac, ze podejmujesz préby
diagnozowania potrzeb klienta, nie czekajac az sam on Tobie je przedstawi. W tym celu zadajesz
stosowne pytania, jednak zazwyczaJ te same kazdemu klientowi, nie modyfikujesz ich wraz z
Erzebleglem rozmowy. Mozesz mie¢ rowniez trudnosci w odczytywanlu ukrgtych potrzeb klientéw,
térych nie zgtaszaja wprost. To moze skutkowac tym, ze zaspokajasz potrzeby, ktorych de facto nie
majq. W rozmowach z klientami akglwme wys’fuchuJesz to, co maja do powiedzenia. Trafnie
interpretujesz wypowiedzi klientéw pod wzgledem kryjacych sie za tymi wypowiedziami potrzeb i
oczekiwan. Nie zawsze natomiast wyciggasz prawidtowe wnioski z sygnatow nie wprost (mowa ciata,
aluzje). Uzyskane wyniki wskazujg réwniez, ze zbierasz duzo danych od klienta, aby przygotowac dia
niego adekwatng propozycje. Dzieki temu czesto spotykajq sie one z akceptaCJq ze strony klientow.

Na podstawie uzyskanych wynikéw w tescie z obszaru nawigzywania relacji handlowych mozna
przypuszczac, ze w swojej pracy aktywnie poszukujesz nowych klientéw. Jednakze nie zawsze wiesz
gdzie szukac i jak zacheca¢ do wspotpracy tych najbardziej pozadanych kontrahentéw. Skutecznie
nawigzujesz nowe kontakty handlowe, korzystajac ze specjalnie do tego przygotowanych sytuacji
(konferencje branzowe, targi itp.) Sukces w budowaniu relacji odnosisz najczesciej w sytuacji gdy
klient wykazuje duze Zaintéresowanie oferowanymi przez Ciebie ustugami / produktami. W innych
sytuacjach gdy klient nigdy nie styszat o ustugach / produktach Twojej firmy nie jeste$ w stanie
przyciagnac¢ jego uwagi na tyle by okazat che¢ podjecia wspdtpracy. Utrzymujesz na biezaco kontakt
z klientami z ktérymi w danym momencie wspotpracujesz. W efekcie mniej czasu pos$wiecasz
kontaktom z kontrahentami, ktérzy sak mniej aktywni i w ostatnim czasie niczego nie zamawiali.
Ograniczasz sie tylko do reagowanla azywane przez nich zainteresowanie. Poswigcasz dos¢ duzo
czasu na gromadzenie i aktualizowanie danych na temat obecnych badz potencjalnych klientow.
Zdarza sie jednak, ze informacje, ktére posiadasz sa mato uzyteczne w kontekscie budowania relacji
handlowych. Tworzone przez Ciebie oferty najczesciej stanowig odpowiedz na zgtoszone przez klienta
potrzeby. Dopiero w sytuacji gdy kontrahent jest zainteresowany ustugg / produktem, ktérego
specyfiki dobrze nie znasz najczesciej przedstawiasz mu standardowg oferte, ktéra nie zawsze
uwzglednia specyficzne wymagania zgtaszane przez kontrahenta.

Wyniki uzyskane w tescie umiejetnosci sprzedazowych wskazuja, ze w bardzo ograniczonym stopniu
znasz, lecz bardzo rzadko Swiadomie wykorzystujesz techniki sprzedazowe popularnie stosowane w
handlu. Kontaktujac sie z nowym klientem czesto nie jestes odpowiednio przygotowany (brak wiedzy
na temat klienta, oferowanych produktéw / ustug, nieodpowiedni do sytuacji ubiér / wyglad). Zdarza
sie, ze przygotowana przez Ciebie oferta dla konkretnego klienta jest nieadekwatna do jego
wymagan. Powodem takiej sytuacEl mogaq byc¢ trudnosci jakie napotykasz analizujac jego potrzeb (za
mato czasu poswiecone na analize, niezrozumienie z klientem, btedy w interpretacji danych).
Kolejnym utrudnieniem w sytuacji gdy tworzysz oferte dostosowaneJ do klienta jest dos¢ ptytka
wiedza na temat W|ei<kszosa oferowanych przez Ciebie produktéw / ustug. Prowadzac prezentacje
wytacznie w przypadku najbardziej atrakcyjnych produktéw / ustug jestes w stanie zainteresowac
potencjalnego klienta i zacheci¢ go do zakupu. Gdy klient przedstawia swoje obiekcje i watpliwosci na
temat oferowanych produktéw / ustug w bardzo ograniczonym stopniu jestes w stanie je rozwiac
uzywajac prostych argumentéw (podkreslanie atrakcyjnej ceny produktu / ustugi, wymienianie innych
instytucji, ktére dokonaty juz zakupu). Czesto w sytuacji przedtuzajacych sie negocjacji handlowych
nie Jestes w stanie sfinalizowac transakcji, a fo esli juz podejmujesz sie tego zadania to czesto zdarza
sie, ze robisz to w niewtasciwym momencie (zbyt wczesnie, zbyt pdzno).
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