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telemedycyna 22 25k 5 krajéow YA

produkcja | chemia 43 p: 35% s: 125%

ustugi | finanse 300 70z 100 35%
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realizujemy cel na drugie potrocze x2
poprzez efektywne zarzadzanie
sprzedaza i bazg klientow.




trudne procesy negocjacji prowadzi
zespOt negocjacyjny maksymalizujac
wartos¢ kontraktow dla firmy.
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cyklicznie minimum raz na 2 tygodnie analizujemy

2G 1 kazdy z kanatéw sprzedazy i na podstawie wnioskow
ustalamy priorytety na kolejne 2 tygodnie.

e zwiekszamy sprzedaz w poszczegdlnych kanatach
sprzedazy do ustalonego poziomu.

2G 3 rozwijamy obecne kanaty sprzedazy.

e szukamy innych, nowych niestandardowych sposobow

pracy z istniejgcymi i potencjalnymi klientami.
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zP 1

raz w tygodniu analizujemy poziom biezacej sprzedazy w kazdym kanale.

zP 2

raz na dwa tygodnie analizujemy cata sprzedaz (marza, obrét, przychéd, zysk)

zP 3

na podstawie wnioskdw z powyzszych analiz ustalamy priorytety sprzedazowe na
kolejne 2 tygodnie.

zP 4

na podstawie priorytetéw ustalamy plan dziatan na kolejne 2 tygodnie - 1 miesiac
pracy.
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kO 12 nzp r t
[umiejetnie pracuje z obiekcjami. 1 5

1 [poréwnujemy naszg oferte z ofertami konkurencji. 2 2
zadajemy pytania w celu pogtebienia potrzeb. 3 3

[pracuje z kazda z obiekgji klienta. 1 5

2 [mowie w zrozumiaty sposéb. 2 8
[nie przerywam, kiedy klient moéwi. 3 1

wykazuje zainteresowanie potrzeba klienta. 1 2

3 [proponuje nowe rozwigzania i sprawdzam jak klient na nie reaguje. 2 8
dociekam na czym klientowi zalezy. 3 1

zwracam uwage na osoby czekajgce na obstuge. 1 4

4 zapewnia dyskrecje w trakcie spotkania. 2 11
systematycznie porzadkuje dokumenty dotyczace klienta. 3 3







mplikacje



NZP Sa barazo
trudne [ub
trudne




NzpP sa b. trudne lupb truane
dlatego nie sa

systematyczne




NzpP sa pb. trudne lub trudne
dlatego sa
rzadkle lub b. rzadkie
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nzp kategoria
regularnie mierze efektywnos¢ dziatania kazdego cztonka zespotu w odniesieniu do
stawianych przed nim celéw. P
cyklicznie prowadze spotkania zespotu sprzedazy oraz indywidualne w celu
wyznaczenia celéw krotkoterminowych i omoéwienia wynikéw, wdrozenia ewentualnych P
modyfikacji w procesie zarzadzania.
ustalam na jakich rynkach/klientach i produktach/ustugach nalezy sie koncentrowac. P
monitorujemy czy wprowadzone zmiany przynosza okreslone rezultaty. P
potrafie przekonac¢ swoich pracownikéw do realizacji okreslonych czynnosci. P
zastanawiam sie, pytam, weryfikuje, dyskutuje w zespole strategie dziatania. P
nie podejmuje decyzji strategicznych sam, tylko we wspdfpracy z innymi (analityk, HR) P
estymuje wyniki na podstawie zaplanowanych dziatan. P
regularnie analizuje wskazniki, wyciggam wnioski i na ich podstawie .
podejmuje decyzje
weryfikuje poziom wykonania strategii sprzedazy (strategia funkcjonalna) P
szukamy optymalnych rozwiazan (przygotowuje kilka mozliwych scenariuszy dziatania). P

sprawdzam czy zespét realizuje podjetg decyzje.










nzp kategoria t
precyzyjnie nazywamy cele klienta i weryfikujemy je z nim. P 4
pytamy w kazdej sytuacji w ktérejs czego$ nie rozumiemy lub nie wiemy. P 3
proponujemy nowe rozwigzania i sprawdzamy jak klient na nie reaguje. P 2
analizujemy oferty konkurencji w trakcie przygotowywania wtasnych oraz zapytany przez
klienta o o takie oferty przedstawiamy obiektywnie réznice na (+) i (-) P 2
regularnie mierzymy efektywnos¢ kazdego swojego dziatania w odniesieniu
do stawianych celow. P 1
dokfadnie definiujemy wszystkie obszary podlegajgce negocjacjom. P 4
tworzymy plan dziatar i dbamy o zasoby potrzebne do jego realizacji. P 1
przed kazdym spotkaniem okreslamy oczekiwana wobec niego i tuz po nim
poréwnujemy rezultaty z oczekiwaniami P 2
na podstawie analizy swoich dziatan, korygujemy plany dziatania w razie
potrzeby. Z 7
systematycznie wykonujemy i mierzymy efektywnos¢ réznych dziatan prospectingowych. 1
we wtasciwym momencie zadajemy wiasciwe pytania (réwniez trudne). Z 10
kiedy sytuacje rozpoznajemy jako przegrang, rezygnujemy i pozostajemy w 5 2

kontakcie z klientem







