Ertékesitok
képzési programjanak el6készitése

SalesMax kérdéives vizsgalattal

Hatter

A piaci kérnyezet és a vallalat elvarasainak valtozasai idordl idére a cég értékesitési,
ugyfélkezelési stratégiajanak moédositasat vonja maga utan. Ezek a valtoztatasok a
leginkdbb a cég kereskedelmi munkatarsaival kapcsolatos elvarasok elmozduldsaban
érhet6k tetten.

Annak érdekében, hogy ezek a megvaltozott elvarasok, értékesitési viselkedésbeli
hangsulyok az egész eladassal, ligyfélkiszolgalassal foglalkozé szervezetben egységesek,
jol, pontosan meghatarozottak és érthetdk, viselkedésben kivitelezhetok legyenek, a
stratégia mddositasat érdemes egy atfogd képzési programmal inditani, nyomatékositani.
fgy gondolkodtak egy, a telekommunikacids szolgaltatd piacon jelent8s szerepet jatszo

cég vezetodi is, amikor piaci stratégidjuk jelentds mddositasardl dontottek.

Megvaltozott iizleti stratégia
Az eddigi Ugyfélszerzést és megtartast el6térbe allitd értékesitési stratégiat a magas

szinvonald, jol megtérild szolgaltatasok értékesitésére valo térekvés valtja fel, amellyel
parhuzamban a jelenleg él6 szerzddések fellilvizsgalata is megtorténik.

Az eddig elvart értékesitési viselkedés fokuszaban az ligyféligények és elvarasok
maximalis figyelembe vétele és kielégitése és ezaltal a piaci jelenlét erdsitése volt. Az
azonnali Uzleti eredményesség szempontja tudatosan hattérbe szorult. A vart elmozdulas
az értékesitett szolgaltatdsok gyorsabb megtériilése és a proaktiv Gzleti szemlélet
iranyaba mutat. Tehat az ligyfelek gondozasat kézéppontba helyez6 ,farmer” tipusua
értékesitéstdl fokozatosan el kell jutni a proaktiv, ,hunter” mintazata értékesitoi

viselkedésig.

Felmeriilb kérdések
Ennek a folyamatnak a kévetkezményeként az értékesiték tébb olyan szituaciéval

szembesilnek, amelyek eddig ritkan, vagy nem fordultak el6, mas képességek,
készségek mozgdsitasat varva el toluk.

De vajon rendelkeznek-e ezzel a municidval?

Egyaltalan hogyan fordithatd le a stratégia valtozasa elvart képességekre, készségekre,

tudasra?



Az eszko6z
A SalesMax kérdGiv harom teriletet vizsgal:

a. képet kapunk az értékesitoi személyiségrol (magyar sztenderdekhez
hasonlitva), arrédl is, hogy a profil lefedi-e a farmer, illetve a hunter tipusu
viselkedést

b. informacidt ad az értékesitési ismeretek szinvonalardl és

c. segit feltérképezni a vizsgalt személy motivalasi lehetoségeit.

A SalesMax kérdoivet tudjuk kivalasztasi és fejlesztési céllal is alkalmazni a rendszerbdl
lekérhetd kimenetek fliggvényében. Ebben a projektben fejlesztési riportokkal
dolgoztunk, amely a vizsgalati személy profiljan kivil fejlesztési javaslatokat is tartalmaz

a kritikusnak tekintett faktorok esetében.

A felmérés
A kérdGivet 58 értékesitésben dolgozé ligyfélmenedzser téltotte ki.

A megbizoval tortént egyeztetést kovetben a teszt eredményei tobb terlleten keriltek
felhasznaldsra:

- Egyrészt a személyiség kép alapjan attekintettliik a munkakori megfeleléseket,
tehat megnéztik, hogy a féként tgyfélszolgalati jellegl munkat végzok, illetve az
értékesités mély vizében Uszok profilja megfelel-e az adott munkakoérnek.

- Az eltér6 esetekben a vezet6 munkakorcserékre tett javaslatot, természetesen a
munkatarssal egyeztetve.

- Mind a csoportra jellemz6 személyiségképet, mind az értékesitési ismeretek
szintjét figyelembe véve képzési iranyokat jeloltink ki.

- A csoportvezetOk betekintést és informaciét kaptak munkatarsaik fejlesztési
lehet6ségérol és motivacids érzékenységérdl.

- A fels6 vezetOk szamara a teszt hasznos informacidkat nyujtott a kilonallé

szervezeti egységek

A legfontosabb eredmények
A képzési igények felmérése soran a harom mért terilet kézil az értékesitési ismeretek a
leginkdbb hangsulyos. Ezen esetben a kdvetkez6 terliletek bizonyultak a
legkritikusabbnak:

e Kifogaskezelés

e Az értékesités zarasa
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Vevokeresés Els6 talalkozas Igényfelmérés  Kifogaskezelés Meggyozés Lezaras

Ez a kép 6sszhangban van az eddigi értékesités szellemével, hiszen az elsdédleges cél az
Ugyfél kivansaganak maximalis kielégitése volt, ahol a felmeril6 kifogasok az tgyfél
késziteni arra, hogy j6 el6készitéssel egyrészt el6zzék meg a kifogasokat, masrészt olyan
egyéni kifogas kezelési megoldasokat taldljanak, amely sajat értékesitdi
személyiségliknek, stilusuknak a legjobban megfelel. Tapasztalataink szerint az eladas
lezarasa, mint ismeret és tudas nemcsak ezen vizsgalat soran, de altaldban is az
értékesitési ismeretek egyik gyenge terlilete szokott lenni, noha fontossaga

megkérddjelezhetetlen.

Tovabbi eredmények
Az értékesitési ismereteken tul természetesen az értékesitéi személyiséggel és a
motivaciokkal kapcsolatban is nagyon fontos vizsgalati eredmények szllettek, de ezen

esettanulmanynak nem célja ezek részletezése.

A felmérés eredményeinek 0sszegzését er6forras tiikorként hasznaltak megbizdink.
Visszajelzéseik alapjan koncentraltabban tudtak a valtoztatashoz elengedhetetlen
képzésekben, egyéni fejlesztésekben gondolkodni, a szliikséges er6forrasokat
meghatarozni. A vizsgalt munkatarsak gazdagabbak lettek egy visszajelzéssel, amely

megmutatta, milyen kihivasokra tudnak leghatékonyabban reagalni.

Kulon hozadéka volt a helyzetnek, hogy a vezetOk szamara a visszajelz6 beszélgetések
lehet&séget teremtettek a munkatarsakkal valé kapcsolat atkeretezésére és a valtozassal

kapcsolatos kérdések, problémak tisztazasara.



