04.05.2010 Podsumowanie ankiet „Mocne i słabe strony handlowców” odp. przesłane mailem

Paweł Niedzielczyk

. Twoje mocne strony - jako handlowca: 

- elastyczność, 

- umiejętność dostosowania się do sytuacji, 

- wiedza techniczna,

- cierpliwość w stosunku do klienta ,

- miłe podejście do klienta 

 

2. Twoje słabe strony - jako handlowca:

- umiejętności interpersonalne, komunikacja, 

 

3. W jakiej dziedzinie chciałbyś się doskonalić/podnosić kwalifikacje? 

(rozmowa bezpośrednia z Klientem, negocjacje, domykanie sprzedaży, rozmowa telefoniczna, znajomość oferty Etisoft, trening asertywności, zarządzanie sobą w czasie, techniki perswazyjne, obrona ceny, czy inne (mile widziane własne sugestie)):

 

-znajomość oferty Etisoft

-techniki perswazyjne

-obrona ceny

- komunikacja , rozmowa z klientem

 

4. Jaka forma szkoleń będzie dla Ciebie najbardziej efektywna?

(szkolenia zamknięte w grupie (prowadzący: firma zewnętrzna), szkolenia indywidualne, szkolenia zamknięte w grupie (prowadzący: pracownik Etisoft), wymiana doświadczeń, inne propozycje mile widziane.)

 

zasadniczo każde z wymienionych ma swoje plusy jak i minusy, nie mam nic przeciwko miedzy żadnym z nich, ale jeśli miąłbym wybierać : 

-wymiana doświadczeń

-szkolenia zamknięte w grupie (prowadzący: pracownik Etisoft), 

Marta Szydłowska

1. Twoje mocne strony - jako handlowca:

-kreatywność

-łatwość komunikowania się

-odporność na stres

 

2. Twoje słabe strony - jako handlowca:

-brak stanowczości przy negocjowaniu cen i domykaniu sprzedaży 

 

3. W jakiej dziedzinie chciałbyś się doskonalić/podnosić kwalifikacje? 

(rozmowa bezpośrednia z Klientem, negocjacje, domykanie sprzedaży, rozmowa telefoniczna, znajomość oferty Etisoft, trening asertywności, zarządzanie sobą w czasie, techniki perswazyjne, obrona ceny, czy inne (mile widziane własne sugestie)):

-zarządzanie sobą w czasie

-negocjacje

-obrona ceny

 

 

4. Jaka forma szkoleń będzie dla Ciebie najbardziej efektywna?

(szkolenia zamknięte w grupie (prowadzący: firma zewnętrzna), szkolenia indywidualne, szkolenia zamknięte w grupie (prowadzący: pracownik Etisoft), wymiana doświadczeń, inne propozycje mile widziane.)

-szkolenie w grupie z zewnętrznym prowadzącym

Piotr Choma

1. Twoja mocne strony - jako handlowca:

 Wiedza techniczna

 Kombinowanie 

  

2. Twoja słabe strony - jako handlowca:

 Uległość 

 

3. W jakiej dziedzinie chciałbyś się doskonalić/podnosić kwalifikacje? 

(rozmowa bezpośrednia z Klientem, negocjacje, domykanie sprzedaży, rozmowa telefoniczna, znajomość oferty Etisoft, trening asertywności, zarządzanie sobą w czasie, techniki perswazyjne, obrona ceny, czy inne (mile widziane własne sugestie)):

Trening asertywności

Negocjacje

Domykanie sprzedaży 

 

4. Jaka forma szkoleń będzie dla Ciebie najbardziej efektywna?

(szkolenia zamknięte w grupie (prowadzący: firma zewnętrzna), szkolenia indywidualne, szkolenia zamknięte w grupie (prowadzący: pracownik Etisoft), wymiana doświadczeń, inne propozycje mile widziane.)

Szkolenia zamknięte, 

Wymiana doświadczeń

Szkolenia sytuacyjne przedstawianie konkretnych sytuacji

Waldemar Wach
1. Twoja mocne strony - jako handlowca:

Indywidualizm

Skuteczność działania

Łatwość adaptacji w nowym środowisku

 

2. Twoja słabe strony - jako handlowca:

Zaległe zadania ;)

Średnia asertywność

Szczerość

 

3. W jakiej dziedzinie chciałbyś się doskonalić/podnosić kwalifikacje? 

(rozmowa bezpośrednia z Klientem, negocjacje, domykanie sprzedaży, rozmowa telefoniczna, znajomość oferty Etisoft, trening asertywności, zarządzanie sobą w czasie, techniki perswazyjne, obrona ceny, czy inne (mile widziane własne sugestie)):

Rozmowa bezpośrednia z klientem

Trening asertywności

 

4. Jaka forma szkoleń będzie dla Ciebie najbardziej efektywna?

(szkolenia zamknięte w grupie (prowadzący: firma zewnętrzna), szkolenia indywidualne, szkolenia zamknięte w grupie (prowadzący: pracownik Etisoft), wymiana doświadczeń, inne propozycje mile widziane.)

Wymiana doświadczeń - może być pracownik Etisoft z poważnym podejściem do szkolenia - szkolenie w Gliwicach produktowe było ok, ale brakuje rozmów na temat technik sprzedaży, dobre praktyki itp.

Ostatnie szkolenie było zbyt teoretyczne, potrzebne są ćwiczenia, krótkie scenki klient - handlowiec. Może dobrze jakby szkolenie było poza firmą - byłoby lepsze skupienie z konkretnym nastawieniem na szkolenie. Moje dotychczasowe "szkolenia" - prezentacje były niezłą zabawą dla pozostałych jego słuchaczy lecz nic dobrego nie wnosiły. Uważam, że sami też mamy sobie sporo do przekazania, każdy z nas ma swoje doświadczenia z klientami, ale brakuje rozmów o tym. Jeśli szkolenia w grupie nie przyniosą oczekiwanego efektu wówczas szkolenia indywidualne.
Radosław Majer

1. Twoje mocne strony - jako handlowca:
Wiedza techniczna
Przygotowanie handlowe
 

 

2. Twoje słabe strony - jako handlowca:
 Zarządzanie sobą w czasie
  

3. W jakiej dziedzinie chciałbyś się doskonalić/podnosić kwalifikacje? 
(rozmowa bezpośrednia z Klientem, negocjacje, domykanie sprzedaży, rozmowa telefoniczna, znajomość oferty Etisoft, trening asertywności, zarządzanie sobą w czasie, techniki perswazyjne, obrona ceny, czy inne (mile widziane własne sugestie)):
 

Zarządzanie sobą w czasie
  

4. Jaka forma szkoleń będzie dla Ciebie najbardziej efektywna?
(szkolenia zamknięte w grupie (prowadzący: firma zewnętrzna), szkolenia indywidualne, szkolenia zamknięte w grupie (prowadzący: pracownik Etisoft), wymiana doświadczeń, inne propozycje mile widziane.)
 

szkolenia zamknięte w grupie (prowadzący: firma zewnętrzna), 
