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Pytania pomocnicze — Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy
skierowanej do klientéw biznesowych — handlowiec

ANALIZA RYNKU | PRZYGOTOWANIE PLANU SPRZEDAZY

e (Czy znasz takie pojecia jak segmentacja rynku, grupa docelowa, potencjat zakupowy i
potrafisz wskazaé ich wykorzystanie w planowaniu sprzedazy?

e (Czy potrafisz okreslic¢ cel sprzedazowy postugujac sie dostepnymi danymi?

e (Czy potrafisz zastosowac arkusz kalkulacyjny do stworzenia narzedzia monitorowania
sprzedazy?

e (Czy potrafisz okresli¢ konkretne dziatania sprzedazowe i wskaza¢ ich zwigzek z realizacjg celu
sprzedazowego?

e (Czy umiesz podzieli¢ zadania pomiedzy zespot sprzedazowy wykorzystujgc przy tym
obiektywne kryteria?

e (Czy potrafisz okresli¢ zasoby potrzebne do realizacji planu sprzedazowego?

e (Czy wiesz, jakie czynniki majg wptyw na efektywnos¢ procesu sprzedazy?

e (Czy potrafisz okresli¢ strategie nawigzania wspodtpracy z wybrang grupg Klientow?

KIEROWANIE PROCESEM SPRZEDAZY

e Czy potrafisz rozpoznac i uwzglednic rdzne czynniki wptywajgce na skutecznos¢ préby
nawigzania kontaktu z danym klientem?

e (Czy umiesz rozpoznac potrzeby klienta, jego sytuacje i aktualne priorytety i tak dostosowac
oferte, zeby pokazaé, ze dobrze je rozumiesz?

e (Czy umiesz przedstawi¢ wybrane cechy oferty w taki sposéb, aby odnosity sie do konkretnej
sytuacji klienta?

e Czy potrafisz zapytac klienta o opinie o ztozonej mu ofercie i w przypadku watpliwosci
rozpoznac ich przyczyne?

e (Czy wiesz, na czym polega zarzadzanie relacjami z klientem i jakie ma znaczenie dla
organizacji?

e Czy umiesz sformutowac do Klienta prosbe o rekomendacje lub polecenie?

e Czy umiesz zastosowac przynajmniej dwa rézne sposoby zamkniecia rozmowy handlowej?

e (Czy znasz pojecia crosselling i up selling i potrafisz w ich obszarze zastosowa¢ rézne metody
zwiekszajgce warto$¢ zamowien?

KOORDYNOWANIE PROCESU REALIZACJI KONTRAKTU

e Czy potrafisz wskazaé, jakie dziatania wigza sie z monitorowaniem procesu realizacji
zamowienia i okresli¢ ich znaczenie?
e (Czy potrafisz obliczy¢ efektywnos¢ zrealizowanego kontraktu w oparciu o posiadane dane?
e (Czy wiesz na czym polega efektywne zarzadzanie zespotem projektowym i potrafisz
sformutowac przyktadowe cele dla takiego zepotu?
e (Czy znasz podstawy prawne obstugi reklamacji?
e (Czy potrafisz okresli¢ kroki procesu obstugi reklamacji i okresli¢ odpowiedzialnosé za ich
realizacje wraz z kryteriami jako$ciowymi?
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