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Tylko co czwarty menedzer
zalicza test z ,Jechnik sprzedazy’.

olscy menedzerowie wypelnili
ponad 1800 testow wiedzy ze
sprzedazy na trzech poziomach
trudnodci. Jak przedstawiaja sie wyniki
najwigkszej polskiej klasowki ze sprze-
dazy? Wiekszos¢ menadzerdw posiada
wiedze na poziomie podstawowym, 50
proc. z nich dysponuje wiedzg profe-
sjonalna, a 26 proc. to menedzerowie
wyszkoleni tearetycznie i potrafiacy te
wiedze skutecznie wdrazaé w zycie.
Sprzedazy mozna sie nauczy¢. Qczywi-
scie jezeli ma sie do fego talent, nauka
przychodzi o wiele tatwiej, ale musi
uptynad kilka lat, nim dobrze opanuje-
my sztuke sprzedawania.

Kandydat na wysokie stanowisko me-
nedzerskie powinien posiada¢ odpo-
wiednig wiedze merytoryczng oraz cata
game cech niezbednych do zarzadzania
dziatem, firmg czy zespotem pracowni-
kéw. Wsred nich sa muin. umiejetnosci
sprzedazowe. W najwiekszej biznesowaej
klasdwee Talent Clubu wypelnionych
zostato az 1809 testow z,Technik sprze-
dazy” na trzech poziomach trudnosci,

~ Plerwszy etap testow zaliczyta duza
grupa osdb, co oznacza, ze prawie wszy-
scy znajg podstawowe techniki sprzeda-
zy. Mozna sie ich nauczy¢ na szkoleniach
wewnetrzinych lub po przeczytaniu ksig-*
zek czy kitku miesigcach praktyki zawo-
dowe] — wyjasnia Dariusz Wik, koordy-
nator programu Talent Club. Dodaje, z¢
testy wielokrotnego wyboru zawierajg-
ce pytania o konkretne definicje zalicza
mnigj niz 50 proc. menedzerdw startuja-
cych do pierwszego etapu.

Zaliczenie najtrudniejszego, trzeciego
etapu testdw ze sprzedazy wymaga roz-
wigzania studium przypadku {case stu-
dy). Oprécz wiedzy teoretycznej, mene-
dzer musi posiadac takze do$wiadczenie
zawodowe. Etap ten zaliczyto tylko 230
os6b, czyli nieco ponad 26 proc. mene-
dzerdw, ktdrzy przystapili do klasdwki.
Jest kilka podstawowych cech, ktére
powinny charakteryzowa¢ dobrego
sprzedawce. S to m.in. znajomos¢ ofer-
ty, umiejetnosc nawigzywania relagji,
profesjonalizm, dobra organizacja pracy
i zarzadzanie wlasnym czasem. Roéwno-
fegle wazne jest tez przygotowanie tecg
retyczne, w tym umiejeine stosowanie
technik sprzedazy czy odpowiadanie na
potrzeby klientdw.

- Jakie umiejetnosci ma dobry sprze-

dawca? Czy wystarczy, ze potrah duzo
sprzedad? Zdecydowanie lepszym od
tego, ktéry najwiecej sprzedaje jest ten,
ktdry przynosi najwiecej zysku orga-
nizacji, dla ktérej pracuje. Cechy, ktore
charakteryzuja dobrega sprzedawce,

to z pewnoscia: diugofalowe myslenie
- cierpliwosd i odpowiedz na potrzeby
klienta, (a nie sprzedaz za wszelka cene),
cdpowiednia komunikacja i budowanie
relacji potaczone z analitycznym my-
$leniemn, a takze umiejetnos¢ stuchania
i analizy sytuacji, rdwniez z pozycji klien-
ta. Najwazniejsza jest wiara w oferowa-
ny predukt i ustuge oraz to, ze sprzedaz
trzeba po prostu lubié - zauwaza Tomasz
Hoffrmann z Learn Up, ekspert programu
Talent Club.

W sumie az 9777 menedzerdw wziglo
udziat w klasdwce Talent Clubu, wypet-
niajgc testy wiedzy z zakresu marketin-
gu, technik sprzedazy, finansdw oraz za-
rzgdzania (kompetencji menedzerskich).
Cyki testow wiedzy, ktdre dostepne sg
na platformie e-learningowej Talent
Clubu, zostat opracowany przez specja-
listdw z Akademii Leona KoZzmirskiego
oraz z firm: Hoffmann Consulting i Learn
Up (twércy platformy). Najlepsze wyniki
testow zostaly opublikowane w rankin-
gu wojewodzkim i ogélnopaolskim. &
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