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Prezentowana analiza jest szczeg&towym opisem wynikéw otrzymanych w ramach badania:
ANSPA™ Light — ANUSZ Negotiation & Sales Performance Analysis,

czyli badania poziom wykorzystania kluczowych umiejetnosci negocjacyjno-handlowych,

wg. metodologii ANUSZ SYSTEM™

Badanie dotyczyto 4 wybranych umiejetnosci i objeto 18 oséb w zespole Przyktadowa Firma
Raport analizy zespotu nie powinien by¢ jedynym zrédtem podejmowania oceny pracownikéw.
Oprécz poziomu umiejetnosci handlowych, czynnikiem rownie waznym jest poziom motywacji

pracownika. Jak pokazuje model K.A.S.H. najlepsze rezultaty daje potgczenie obu tych czynnikow.

Analiza zostata przygotowane przez ANUSZ SYSTEM™ i jest chroniona prawem autorskim.
Witasciciel licencji: Anusz SYSTEM
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Strona ta zawiera opis, jak caty Zespot radzi sobie z wybranymi i przebadanymi umiejetnosciami z zakresu
negocjacji i sprzedazy / zakupow). Przeczytaj ten tekst jako cato$é i wykorzystaj go do zrozumienia poziomu
wykorzystanych i niewykorzystanych (potencjat) umiejetnosci, ktére majg decydujacy wptyw na wyniki
handlowe i determinujg poziom sukcesu odnoszonego w sprzedazy i hegocjacjach.

Przy rozwazaniu poszczegdlnych wnioskéw pamietaj, ze tzw. ,staba strona” powinna by¢ postrzegana jako
najwiekszy potencjat do wykorzystania, pod warunkiem, ze zostanie on wykorzystany. Historia biznesu
pokazuje, ze najwieksze sukcesy odnosity firmy, ktére potrafity: zdefiniowa¢ PROBLEM, znalezé
ROZWIAZANIE i podjg¢ DZIALANIE, aby je i skutecznie wdrozyc.

Bo w praktyce, SUKCES = PROBLEM + ROZWIAZANIE + DZIALANIE = $.

Badanie obrazuje znajomos¢ badanych umiejetnosci i bada zastosowanie w sytuacjach handlowych.
Badamy réwniez ich wykorzystanie w oparciu o symulacje sytuacyjne.

Badanie umiejetnosci — wyniki zespotu i ich interpretacja:

Przykiadowa Firma Sp. z 0.0.. badanie i analiza PWKUNH (badanie wstepne przed wdrozeniem rozwiazania

Przyktadowa Firma Sp. z 0.0. / PWKUNH badanie wstepne - wyniki
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ucC — umiejetnos¢ mowienia o cechach produktu / ustugi;
BPiO — badanie potrzeb i oczekiwan klienta / rozméwcy

PiAJK — perswazja i argumentowanie jezykiem korzysci

KR /KRH — kierowanie / zarzgdzanie kierunkiem rozmowy handlowej

Interpretacja wynikéw — legenda:

wynik > 90% jest lepiej niz dobrze;

wynik > 80% jest dobrze;

wynik > 66% jest niezle

wynik < 66% warto sie przyjrze¢, moze oznaczaé problem z dang kompetencja;
wynik < 50% oznacza: wida¢ PROBLEM;

wynik < 33% oznacza: mam DUZY PROBLEM, a wtasciwie to CZERWONY ALARM
wynik < 20% oznacza: dramat / tragedia

najlepszy wynik najlepszy fgczny wynik
NEIEIELEF AR najstabszy tgczny wynik = najwiekszy potencjat do zagospodarowania
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Interpretacja wynikow - opis

Umiejetnosc #1.:

CP/U - prezentacja cech produktu / ustugi

Wynik:

26,62% na 100%

Utracony potencjat:

73,38% / 100% mozliwych

Opis: Wynik sporo ponizej Sredniej oznacza duzy potencjat do
zagospodarowania.

Uwagi: Mate rozwarstwienie wynikéw wskazuje, ze badani nie mieli szansy
nauczyc¢ sie umiejetnosci objetych badaniem. Tylko 9 z 18 oséb
wykorzystato badanie w 100%.

Rekomendacja: szybka reakcja / interwencja, aby wykorzysta¢ utracony potencjat

Umiejetnos¢ #2:

Wynik:

BPiO - badanie potrzeb i oczekiwan Klienta / rozméwcy

44,21% na 100%

Utracony potencjat:

55,79% / 100% mozliwych

Opis: Zdecydowanie lepszy wynik niz w przypadku um. #1, ale mimo to,
wykorzystany potencjat to zaledwie ok. 50%. Kolejne 50% to potencjat
do zagospodarowania.

Uwagi: Zdecydowanie wigksze rozwarstwienie w wynikach. 11 os6b
wykorzystato badanie w 100%.

Rekomendacja: szybka reakcja / interwencja, aby wykorzysta¢ utracony potencjat

Umiejetnosc #3:

PiAJK - perswazja i argumentacja jezykiem korzysci klienta

Wynik:

1,94% na 100%

Utracony potencjat:

98,06% / 100% mozliwych

Opis:

Bardzo, bardzo staby wynik. Srednia dla >2500 badanych to 31,24%.
Praktyczny brak tej umiejetno$ci. potencjat czeka na
wykorzystanie.

Uwagi:

Praktyczny brak tej umiejetnosci. Brak rozwarstwienia w uzyciu dowodzi,
ze badani nigdy nie mieli autentycznej mozliwosci nauczenia sie tej

umiejetnosci. Zaledwie 3 osoby wykorzystaty ¢wiczenie w 100%.

Badania pokazuja, ze ta umiejetnos¢ to 1 z 3 obszaréw kryjacych

najwiekszy potencjat u 99% badanych firm.

Rekomendacja:

szybka reakcja / interwencja, aby wykorzysta¢ utracony potencjat
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Umiejetnosc #4: KRH - kierowania / zarzagdzania kierunkiem rozmowy handl.

Wynik: 29,17%

Utracony potencjat: | 70,83% / 100% mozliwych

Opis: Wynik raczej staby. Srednia dla >2500 badanych to 52,33%, duze brak w
tej umiejetnosci. Czeka potencjat do zagospodarowania.

Uwagi: Zaledwie 3 osoby wykorzystaty ¢wiczenie w 100%, a to generalnie

oznacza duzy ktopot ze stosowaniem tej umiejetnoscig w praktyce.
Zresztg wynik to potwierdza. Brak rozwarstwienia w uzyciu oznacza brak

mozliwosci nabycia tej umiejetnosci w przeszitosci.

Rekomendacja: szybka reakcja / interwencja, aby wykorzysta¢ utracony potencjat

Rekomendacja:

Biorgc pod uwage sumaryczny wynik uzyskany przez caty zespoét, w pierwszej kolejnoscig
nalezy jak najszybciej popracowac nad wykorzystaniem gigantycznego potencjatu
ukrytego w umiejetnosci perswazji i argumentacji jezykiem korzysci oraz nad
umiejetnoscig kontrolowania / kierowania rozmowg handlowg, aby ten wczesniejszy

potencjat mogt zosta€ wykorzystany.

Inne umiejetnosci mozliwe do zbadania i zmierzenia:

przygotowanie rozmowy pod katem typu osobowos$ci rozméwcy,
strategie negocjacyjne,

wyznaczanie celu rozmowy handlowej,

obchodzenie obiekcji i zastrzezen,

finalizacja / zamykanie sprzedazy / rozmowy handlowe],
techniki negocjacyjne,

analiza rozmowy / wizyty handlowej prowadzona po wizycie,
inne

N RO E

Warianty badania umiejetnosci mozliwe do zbadania i zmierzenia:

1. badania i pomiar za pomocg ¢wiczenh praktycznych,
2. badania i pomiar z wykorzystaniem symulacji sytuacyjnych — szczegdlnie przydatne
przy powaznych negocjacjach,
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Przyktadowa Firma Sp. z 0.0. — zestawienie wynikéw przed i po wdrozeniu rozwigzania.

Przykiadowa Firma Sp. z 0.0.. badanie i analiza PWKUNH (badanie przed i po wdroZeniu rozwigzania

Przyktadowa Firma Sp.  0.0. /| PWKUNH badanie wstepne - wyniki wyniki po wdrozeniu rozwigzania
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Podsumowanie:

Badany zespdt posiada bardzo duzy, niewykorzystany potencjat w przebadanych
obszarach. Potencjat, ktéry moze zosta¢ uruchomiony i wykorzystany do poprawy
i zwiekszenie wynikéw catego zespotu, a co za tym idzie catej firmy. Wykorzystanie tych
mozliwosci zalezy od opracowania nowoczesnych narzedzi handlowych i ich wdrozenia.
Bez wsparcia firmy, wiekszo$¢ zespotu nie ma szans na szybkie uzupetnienie brakow.

Najczestszym powodem braku umiejetnosci, zwlaszcza na wiekszg skale jest brak
wczesniejszych mozliwosci w ich opanowaniu. Duza cze$¢ trenerow (szczegodlnie tych
z okresu dofinansowan unijnych) ma roéwniez podobne problemy z umiejetnosciami
praktycznymi, cho¢ swietnie znajg teorie.

Rekomendacja

Szybka reakcja i wykorzystania potencjatu, ktéry ucieka. Zapraszamy do wykorzystania
dedykowanych narzedzi negocjacyjno — handlowych dostosowanych do specyfiki Panstwa
firmy, ktére pozwolg skorzysta¢ z zaniedbanego, a wiec marnowanego potencjatu
handlowego.

Rekomendujemy systematyczne mierzenie poziomu wykorzystywanych umiejetnosci
i potencjatu, jaki te umiejetnosci generujg, bo jak powiedziat Edwards Deming, ojciec
japonskiego cudu gospodarczego:

,,Nie mozesz zarzgdzaé czyms, czego nie mierzysz!
W. Edwards Deming,

Firmy, ktére nie wiedzg, co robi ich Handlowiec na wizycie u Klienta, nie mogg zarzgdzac¢
tg czescig procesu. Oznacza to, ze same pozbawiajg sie kontroli nad 50% catego procesu
sprzedazy.

Jaki wptyw na sprzedaz ma brak zarzgdzania potowg catego procesu sprzedazy?

A oto jak moze zadziata¢ przejecie kontroli nad tg czescig procesu.
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