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Trenujemy Zespoty Contact Center
Wdrazamy dziaty CCi BDC
Budujemy raporty Bl




Nasze projekty / Nasze doSwiadczenie

e od lat realizujemy zarowno projekty na poziomie Importerskim, jak i Dealerskim dla wielu marek

e mamy tez wielu Klientow z innych branz, co swietnie poszerza perspektywe

e zaufali nam miedzy innymi /\
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— PROGRES TRWAL 3 MIESIACE

Diagnoza Dane i Catkowity
Powitanie potrzeb  kontaktowe Spotkanie Obiekcje Podsumowanie zakonczenie — wynik

Tutaj widzimy wyniki za plerwszy
miesiac - Srednie oceny wynosity 2,21
dla 4 pracownikdw salonu.

Czerwony kolor pokazuje, ze
rzeczywiscie Sprzedawcy nie
wykorzystywali naszych
rekomendacji, pomimo, ze ukoniczyli
e-learning w pierwszych dniach
projektu.

W efekcie tylko 18% rozmow koriczyto
sie umowieniem spotkania. To jest
nasz punktstartowy.




— PROGRES TRWAL 3 MIESIACE
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Kolejny miesiac, kolejne sesjez
trenerami i co sie dziato?

Kolory zaczynaty sie poprawiac,
kompetencje rosna, ciggle byty
problemy na koncowych etapach
rozmowy, ale ocena juz drgnefa.

Mielismy 2,89 dla catego zespotu
sprzedawcow i juz prawie 24%
rozmow konczyto sie umowieniem
spotkania.
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W 3 miesiacu — widac juz po
samych kolorach ze sprzedawcy
zaczeli stosowac rekomendacje
Trenerow, ocena podniosta sie do
poziomu 3,731 2/3 klientow
zaczeto by umawiane na
spotkaniai na tych spotkaniach sie
pojawiato!
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*  Audytu na miejscu i obserwacji

m— procesow zakonczony dokumentem

z opisem i rekomendacjami

* QOpracowania formularza oceny
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* Dostosowania skryptow
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W kolejnych tygodniach
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Udaje sie uzyskiwac coraz wyisza
regularnosc w lepszych ocenach
Konsultantow co oznacza poczatek
budowania nawykow co jest
kluczowe dla diugofalowego
sukcesu.

Uzyskujemy tez oczekiwany, wysoki
poziom odstuchow oraz czas krotki
czas zapoznania sie z treningiem od
czasu jego realizacji.

To wszystko sprawia, ze
kompetencje wspinaja sie na
kolejny, wyzszy poziom.




— LISTOPAD

W listopadzie po raz pierwszy udaje
sie uzyskac sredni wynik dla calej
Erupy powyiej 4.
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Wynik oceny bardzo dobrze koreluje
z wynikami biznesowymi (spotkania
umowione w CRM).
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—— GRUDZIEN

Cry treming
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W grudniu jeszcze zespot osigga
jeszcze lepsze wyniki biznesowe.

Co wazne udaje sie wypracowac
regularnosc wysokich wynikow
wiasciwie w cafym zespole, co jest
wyzwaniem w tak duzym zespole.

Dodatkowo opracowany jest proces
wdrozenia nowych osob, ktory
gwarantuje bardzo szybkie
wytrenowanie nowych osob,
poprzez scisty monitoring ich
postepow przez pierwsze tygodnie,
a juz od plerwszego dnia pracy.
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—— Case study

Jeden z naszych klientow prowadzi portal ogtoszeniowy.

W ramach dziatan sprzedazowych doradcy handlowi regularnie
kontaktujg sie z firmami wystawiajacymi ogtoszenia na portalu.

@ Zespot nie realizowat zatozonego targetu w zakresie sprzedazy
pakietow ustug dodatkowych

Dodatkowo czesc doradcow nie byta w stanie spetniac dziennych
i miesiecznych wskaznikow obstugowych dotyczacych liczby i czasu
trwania rozmow.

Zepot Koordynatordw nie byt w stanie odstuchiwac wszystkich
nagranych rozmow

Celem, ktory ustaliliSmy wspdlnie z Klientem
byta identyfikacja mocnych stron Zespotu oraz
tych z potencjatem do rozwoju.

Dodatkowo naszym zadaniem byto
odszukanie i zdefiniowanie powodoéw braku
realizacji oczekiwanych parametrow

sprzedazowych
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Pierwszy miesigc wspotpracy

Po odstuchaniu i przeanalizowaniu pierwszych nagranych rozmow stwierdzilismy, ze doradcy pomimo wysokich kwalifikacji maja
nadal obszary do poprawy. W zwigzku z bardzo czestym kontaktem doradcow z ta sama grupa klientéw rozmowy byty
prowadzone w swobodnej atmosferze, ktdra nie sprzyjata osiggnieciu zamierzonego celu. W konwersacjach nie byto przestrzenina
odpowiednie zaprezentowanie oferty, a przez to nie dochodzito do proby finalizacji sprzedazy.
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Walkaz  Finaliza.. ~Zakoficz.. . 3pvtanla  prezent..  Proba - Wynik
obiekcja... sprzedaly rozmowy " diagnozie Produktu  sprzedaly L.l
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Podsumowanie miesigca
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Raport rezultatow wybranych doradcow z pierwszego miesigca treningow

reakcja na
obiekcje
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@ Jedna z proponowanych technik, ktéra zostata

®

W trakcie wspotpracy

rady trenerskie dotyczylty podstawowych technik finalizacji

sprzedazy oraz pokonywania obiekcji

wyjgtkowo doceniona przez doradcow byta
technika bumerangu

Rozbudowalismydiagnoze potrzeb zeby
dowiedziec¢sie co jest wazne dla klienta.
Rozbudowa tego elementu zaktadata zadanie
minimum trzech pytan, ktérych zadaniem
byto nadanierozmowie odpowiedniego
ksztattu.

Zabieg ten pozwolit na przygotowaniei
zaprezentowanie klientowi odpowiednigj

oferty.
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Technika
Bumerangu

to przeksztatcenie
zastrzezenia klienta w
argument przemawiajgcy
za dokonaniem

zakupu
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—— Case study
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srednia ocena

zespotu

79.53

100%

et

3 pytaniaw

diagnozie

45% 64%

Raport rezultatow wybranych doradcow z pierwszego miesigca treningow

Pierwsze miesigce i nasze rekomendacje wptynety na poprawe kluczowych dla klienta parametrow sprzedazowych i obstugowych.

->parametr - 3 pytania w diagnozie - nasza propozycja z kazdym miesigcem zyskiwata na popularnosci. Aktualnie Doradcy stosujg jg az w
/3% rozmaow

->parametr - reakcja na obiekcje - pewnosc w kierowaniu rozmowa sprawita, ze doradcy z tatwoscia reagujg na pojawiajgce sie obiekcje
(64%) oraz w oczekiwany sposdb prezentujg produkt (73%)
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osiggniete wyniki
BY L O

Niespeinione cele
sprzedazowe i jakosciowe

ZADANIE PYTAN
POGLEBIAJACYCH
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poczatek w trakcie aktualnie
Whioski:

JEST
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=2) Realizacja zaktadanych
% 22 targetow
<
PODJECIE PROBY PROBA POKONANIA
SPRZEDALY OBIEKC]I
7 00% 80%
67%
35%
25, 33%
poczatek w trakcie aktualnie poczatek w trakcie aktualnie

W poczatkowej fazie Klient poprosit nas o identyfikacje przyczyn braku realizacji oczekiwanych wskaznikow obstugowych.
Klient zaakceptowat nasz pomyst na zmiany, a ich wdrozenie poskutkowato polepszeniem kluczowych dla realizacji plandw

sprzedazowych parametrow.

Obecnie wspotpracujemy z Klientem na bazie dlugoterminowego kontraktu.
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Interesujesz sie komunikacjg w @ SALES
kanatach zdalnych? LIONS

WejdzZ na profil Sales Lions [}

KI i kn ij (+ Obserwuj )
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W kazdym tygodniu nowe tresci.
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