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FinxS Sales Assessment

Dla efektywnosci i jakosci sprzedazy




— Poznajmy naszych sprzedawcow

J

Jola Marek Kasia Wojtek Adrian Ania
60% 45% 69% 105% 72% 101%
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Najczestsze strategie w przypadku braku wynikéw:

2N\
@@ 161G
Coaching, Modyfikacja

obserwacje systemu
W miejscu pracy prowizyjnego

Szkolenie z technik Rozmowa
sprzedazy motywujgca

Specjalne akcje Konkurs, Program
promocyjne nagrod i wyroznien Zwolnic¢?
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__ A gdybysmy mieli taki
,»sprzedazowy rentgen”?

Poznajmy naszych bohaterdw troche lepiej




— 18 kluczowych kompetencji sprzedazowych

Prospecting

Kwalifikowanie kontaktow

Budowanie relagji

Dziatanie zgodnie z procesem

Orientacja na osiggniecia

Zdobywanie zaufania

Kontrolowanie procesu sprzedazy

Radzenie sobie z obiekcjami

Skuteczne zadawanie pytan
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Aktywne stuchanie

Myslenie krytyczne

]
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Inicjatywa

Nl
/7 1\

Prezentowanie rozwigzan

Efektywne wykorzystanie czasu

Radzenie sobie z niepowodzeniami

Nastawienie na rywalizacje

Postrzeganie pieniedzy

O

Dystans emocjonalny




— Wynik na tle 18 kluczowych kompetencji sprzedazowych

Catkowita punktacja

57% Prospecting 86% Aktywne stuchanie

48% Kwalifikowanie kontaktow 76% Mpyslenie krytyczne

67% Budowanie relacji 67% Inicjatywa

11% Dziatanie zgodnie z procesem 76% Prezentowanie rozwigzan
L] e

57% Orientacja na osiggniecia 57% Efektywne wykorzystanie czasu

86% Zdobywanie zaufania
——

86% Radzenie sobie z niepowodzeniami
e

95% 10%

Kontrolowanie procesu sprzedazy Nastawienie na rywalizacje

48% Radzenie sobie z obiekcjami 67% Postrzeganie pieniedzy

48% Skuteczne zadawanie pytan 29% Dystans emocjonalny
. ]
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— Wynik na tle 18 kluczowych kompetencji sprzedazowych .

oraz definicje wysokich i niskich wynikéw .
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DZIALANIE ZGODNIE Z PROCESEM
Czesto bywa niecierpliwa, niechetnie

stosuje sig do szczegotowych

procesow lub procedur. Najczesciej

prébuije is¢ po linii najmniejszego ; :

oporu i ,Jmprowizowac”. Jest ustalon esu
impulsywna, ma trudnosc¢ z Zy k4
przestrzeganiem instrukcji lub

zasad.

ORIENTACJA NA OSIAGNIECIA

Zyje tu i teraz, nie podejmujac Uparcie dazy do osiggniecia swoich

statych wysitkéw w celu osiagania 57% celdw i coraz wyzszego poziomu
coraz wyzszego poziomu efektywnosci. Stawia poprzeczke
efektywnosci. W kwestii osobistego wysoko, a nastepnie okresla
spelnienia i poziomu zarobkow dziatania aby dojs¢ do celu. Rzadko
zadowala sie status quo. czuje satysfakcje ze swojego

poziomu osiggnigc.

ZDOBYWANIE ZAUFANIA
Osoba tworzy pozytywny klimat

1spokojenia 86% l wokot sprzedazy oraz buduje

il atmosfere zaufania. Moze sie wahac
przed podjeciem tematow, ktére
moga, stanowi¢ wyzwanie dla
klientow.




— Sukces w sprzedazy

Oproécz swietnego produktu w dobrej cenie, sukces w sprzedazy w duzej mierze zalezy od efektywnosci sprzedawcy...

Nastawienie
aturalne wartosci, przekonania,
Natural st
predyspozycje postawa)
(np. Extended DISC )
EfEktyWnoéé
? sprzedawcy
N
) Kompetencje

(wiedza, techniki,
zachowania)

I
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— Sukces w sprzedazy

Oproécz swietnego produktu w dobrej cenie, sukces w sprzedazy w duzej mierze zalezy od efektywnosci sprzedawcy...

Nastawienie
Naturalne (wartosci, przekonania,
predyspozycje postawa)
(np. Extended DISC)
Efektywnosc
% sprzedawcy
>\.i7\' >
| I
\7 N
I SN A
{ .- 4 Y Kompetencje

(wiedza, techniki,
zachowania)

|
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Co to jest FinxS Sales Assessment (FSA)?

narzedzie diagnostyczne kwestionariusz wsparcie rozwoju
wymuszonego wyboru sprzedawcow

model 18 kluczowych mocne strony i obszary
kompetencji do rozwoju sprzedawcow
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— Co mierzy FSA?

Nastawienie
sprzedawcow

extended.tools
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Dotychczasowe
doswiadczenia

Percepcje wiasnych
kompetencji
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— Czego nie mierzy FSA?

FSA nie mierzy wiedzy Nie mierzy inteligendji. Nie ocenia czy ktos jest .. moze jedynie Wskgzyvvaé na
profesjonalnej na temat Nie jest testem dobry czy zty, nie ma dopasowanie
sprzedazy, branzy, osobowosci. idealnych wynikow... do vvybranego.typu procesu
czy produktow. sprzedazowego
Finxs extended.tools 12




— Prospecting

FinxS

extended.tools

Ma opér przed kontaktowaniem sie
nowymi, nieznanymi sobie klientami.
Ma nastawienie ,,FARMERA” biernie
czekajacego na okazje i ,,poktadajgcego
nadzieje” w dalszym wykorzystawaniu
istniejgcych relacji z klientem.

Definicja:

Aktywne poszukiwanie nowych potencjalnych

klientow, by stale mie¢ mozliwos¢ nowej
sprzedazy. Dziatania w zakresie prospectingu
obejmuja min. telefonowanie ,,na zimno”,
zdobywanie referencji, umiejetne wykorzystanie

bazy kontaktow oraz networking.

PROSPECTING

-
]

Osoba ta aktywnie poszukuje nowych
okazji biznesowych, ma nastawienie
,LOWCY”, bierze odpowiedzialnos¢ za
szukanie nowych mozliwosci sprzedazy.

13




— Dziatanie zgodnie z procesem

e
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Czesto bywa niecierpliwa, niechetnie
stosuje sie do szczegotowych procesow
lub procedur. Najczesciej probuje iS¢

po linii najmniejszego oporu

i ,improwizowac”. Jest implulsywna,

ma trudnosc z przestrzeganiem instrukgji
lub zasad.

Definicja: -
" AV

Sumienna i rzetelna realizacja usystematyzowanego \

procesu sprzedazy w celu podniesienia skutecznosci % <

wysitkow sprzedazowych.

DZIALANIE ZGODNIE Z PROCESEM

> Ma dostatecznie duzo cierpliwosci

i uwagi dla szczegdtow, by realizowac
proces krok po kroku. Wierzy, ze
systematyczne przeprowadzenie Scisle
ustalonego procesu prowadzi do
najlepszych rezultatow.
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18 kluczowych kompetencji sprzedazowych

* Nie da sie mie¢ wysokich wynikdéw we wszystkich kategoriach.

e Mechanizm ,krotkiej kotdry”.

o Niski wynik” to nie zawsze Zle.

o, Wysoki wynik” to nie zawsze dobrze.




FinxS Sales Assessment® - Rozwdj E-BIE @ .

Tredé raportu opiera sig na odpowiedziach udzielonych w kwestonariuszu FineS Sales
mmmymnmmmwmmmm °
decyzji na lemat respondenta. Jogo colom jost informaci

poshuyd respondentowi ko wSparcke w procesio Samonzwo.

Adrian Asertywny .
) : Brylan sz"d' n
- LT
4 @- h

¢ 3
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— Co zawiera Raport - Rozwoj

Szczegotowy opis wyniku respondenta dla kazdej kompetencji
oraz zindywidualizowane wskazéwki rozwojowe

F i n xs extended.tools

Opis

Wskazdwki rozwojowe

—

BUDOWANIE RELACJI

Definicja: T i e i zaufania na potrzeby prowadzenia
szezere] mmunlhaeql i wy'mlam‘I lnfolmaql

BUDOWANIE RELACJI
Nie kancentruje sig na budowaniu - Potrafi w krétkim czasie zbudowad
zaufania. Jawi sig jako osoba zaufanie, dobra retacl. Jest skionna
egocentryczna lub interesowna. dopasowat swoj styl zachowania do
Unika poufalodel. stylu potencialnego kiienta, aby
wywolat u nlego poczucie swobody.

Wiekszost ludzi ocenla Inneraqu z Mrlan Jako stosunkowo latwa. Bez istoinego wysitku potrafi zbudowad

ie zaufania i oty i kliencl zwykle uznaja razmowe z Adrian za prmemna_. chod
zachowujg rezerwe przy Infs ji na temat p ych potrzeb | fak  sytuac]l. Zdarza sle,
e Adrian nadal p Jest jako jacy she dops dzié do daty i nie osoba
kierujaca sig interesem klienta,

Adrian czesto pamigta o potrzebie dostosowania swojego stylu ikacji do stylu j klienta.
Jednak, gdy emocjonalnie angaZuje sig podczas spotkania lub czuje prasn by dopmwadznc do spvzsdaty
powraca do swego naturalnego stylu kemunikachi, w kidrym czuje sig W takich przy

zapomina o dostosowaniu swego stylu komunikacji, mowy ciala, tonu glosu i humzkh.l wzrokowego, a tym
samym obnita poziom zaufania potencijalnego kiienta. W efekcie potencjalny klient staje sie bardziej ostrodny,
a naplgcie wzrasta, przez co dia Adrian zmodyfikowanie stylu komunikacii staje sie jeszcze trudniefsze. Moze to
stanowit przeszkode dla dalszego postepu w procesie sprzedady.

Pomima, iz Mrian iczo potrafi & ferg dia otwarte] | szczere| komunikacil, niekiedy nie jest
i dla po!ancjalmgn Kienta atmosfery, sprzyjajace] rozmowie o jego
i iach. Zbytnio k sig na swym kedtko-okresowym celu, jakim jest sfinalizowanie
sprzedazy. W laklej sytuacii potencialny klient zachowuje wigksza rezerwg z obawy, 2 1o, co powie zostanie
wykorzystane przeciwko niemu.

Plan rozwoju w celu poprawy Budowania relacji

« Pamigtaj, & bud ie relacil jest umiejetnodcia, kidea wymagaslalego udoskonalania,
= Pracuj nad umiejgtnoscia dop ywania swojego p do jalny Kliantéw poprzez
e wigkszej 3. W kazcle] szansy ¥ ypling |
zaangalowanie.
* Jedli jestes iem, pokonaj dwienia zbyt duzo. Pozwdl, aby to potencialny klient

mowil wigcej. Jesli Jashaé lntrwvrlyklem pilnwj, by nie mawic za malo | odwohyj sig do emocii potencialnego
Klienta.

= Skoncentru) sk na powncjalnym kliencie oraz jago i b ffi ) sytuacil. Pamigtal,
2e aby Twoje dzial, bty musn sluthat sig na mnqamym klnenue a nie ra Toble

= Naucz sig moni ¢ wlasne w 4
staraj sig kiedy presjeg, pani ona e utrudnia
budowanie i utrzymywanie nelacl

« Pamigta, e w kontaktach jalista ds. sprzedazy polencjalny klient zachowuje wigksza rezerwg.
Twoje g nig Wmnm i ia innych

N
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— Kompetencje a nastawienia w sprzedazy

Na kazda z 18 kompetencji wptywajg nastawienia (od 1do 3)

F i n xs extended.tools .

Tabela podsumowuijaca t nastawien

Na kazdg z Tweich kompetenci sprzedazowych wplywa od 1 do 3 typéw nastawienia. Ponizsza tabela
pokazuje, jak Twoje typy nastawienia budujg wyniki 18 Kompetencji Sprzedazowych. Skonsultuj sie z Coachem
lub Trenerem, ktéry zostat przeszkolony jak interpretowaé te wyniki.

e sctans oo

Nastepny krok 83% Odkrywanie prawdy 75%
Wywieranie wplywu 28% Logika 42%
Niedosyt 94% Myslenie krytyczne 76%
Kwalifikowanie kontaktow 48% Niedosyt 94%
Odkrywanie prawdy 75% Logika 42%
Odczytywanie sytuacji 99% Odczytywanie sytuacji 99%
towca 42% Inicjatywa 67%
Budowanie relacji 67% Przejmowanie kontroli 83%
Empatia 83% Prezentowanie rozwiazan 76%
Odczytywanie sytuacji 99% Wywieranie wptywu 28%
Dziatanie zgodnie z procesem 1% Logika 42%
Logika 42% Przejmowanie kontroli 83%
Efektywne wykorzystanie czasu__577%
Niedosyt 94% towca 42%
Nastepny krok 83% Nastepny krok 83%
Zdobywanie zaufania 86% Przejmowanie kontroli 83%

e — e
Empatia 83% Wytrwalosé 56%
—
Nastepny krok 83% Nastawienie na rywalizacje 10%
Odczytywanie sytuacji 99% towca 42%
Przejmowanie kontroli 83% Wytrwalosé 56%
——— o
towca 42% towca 42%
Zdobywanie 69% Wywieranie wpltywu 28%
- o

T
Zdobywanie 69% Zdobywanie 69%
Lowca 42%

18



— Kompetencje a nastawienia w sprzedazy

1. Poziom kompetencji wyzszy niz poziomy Typow nastawienia. Wykorzystuj w razie potrzeby

Radzenie sobie z obiekcjami

towca 94%

Zdobywanie 76%

2. Poziom kompetencji nizszy niz poziomy Typéw nastawienia. Rozwija] — jest potencjat

Kwalifikowanie kontaktow

Odkrywanie prawdy 67%
Odczytywanie sytuacji 67%
towca 83%

extended.tools

FinxS
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— Kompetencje a nastawienia w sprzedazy

3. Poziom kompetencji oraz poziomy Typow nastawienia sa wysokie. WWykorzystuj czesto

Orientacja na osiggniecia

Niedosyt 94%
Zdobywanie 99%

4. Poziom kompetencji oraz poziomy Typow nastawieni sg niskie. Nie skupiaj sie na tym obszarze

Nastawienie na rywalizacje

towca 36%
Wytrwatosc¢ 28%

extended.tools

FinxS
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— Kompetencje a nastawienia w sprzedazy

5. Poziom kompetencji wysoki, a poziomy Typow nastawienia wysokie i niskie. Wykorzystuj uwaznie.

Aktywne stuchanie
Odkrywanie prawdy 67%
Logika 42%

6.

Poziom kompetendji niski, a poziomy Typdw nastawienia wysokie i niskie. Ograniczony potencjat do rozwoju

Niedosyt 94%
Logika 42%
Odczytywanie sytuacji 67%

extended.tools

FinxS
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— Relacja: kompetencje a typy nastawienia w sprzedazy 4

Q

1. Poziom kompetencji wyzszy niz poziomy Typow nastawienia
2. Poziom kompetencji nizszy niz poziomy Typow nastawienia Dzwi g nia rozwojowa
3. Poziom kompetencji oraz poziomy Typow nastawienia sg wysokie Mocna strona
4. Poziom kompetencji oraz poziomy Typéw nastawienia sa niskie Nie skupiaj sie na tym obszarze

N ? 5. Poziom kompetencji wysoki, a poziomy Typow nastawienia wysokie i niskie

> 6. Poziom kompetengji niski, a poziomy Typow nastawienia wysokie i niskie Ograniczony potencjat do rozwoju
\,\T <£;/{\ R |
A QY
% _\//;/? {
F I nxs extended.tools 22




— Kompetencje a nastawienia w sprzedazy

* FSA wprost pokazuje poziom skfonnosci do
»sprzedazowych” wymowek - podejmowania dziatan
niezwigzanych ze sprzedaza

Indeks Wymoéwek @
N

Excuse Index
b | n d e kS Wym Owe k - m I e rzy 0-1 OO% Nie wszyscy szukaja pracy w sprzedazy i nie wszystkich ona cieszy. Ci, ktérzy nie czerpig ze sprzedazy

motywacji i spetnienia, moga tatwo przenie$¢ uwage na inne zadania, zamiast koncentrowac sie wylacznie na
biezacych potencjalnych klientach i rozwoju swojego potencjatu biznesowego. Indeks Wymowek® mowi o tym,
jak bardzo dana osoba jest skionna do znajdowania wyméwek. Im WYZSZY Indeks Wyméwek®, tym WIECEJ
wyméwek moze znalez¢ dana osoba. Im NIZSZY Indeks Wymoéwek®, tym bardziej prawdopodobne, ze dana
osoba zignoruje dziatania niezwigzane ze sprzedazg i skupi si¢ na tym, co bezposrednio przelozy sie na wyniki
sprzedazy. Przykladowo, osoba z Indeksem Wyméwek® 40% spedza okolo 40% czasu NIE sprzedajac.

e Im nizszy indeks — tym wieksza umiejetnosc
ignorowania czynnoéci niezwigzanych ze sprzedaza ot

W sprzedazy, osoba z NISKIM Indeksem Wymowek jest bardziej skionna przej inicjatywe w
Nie boi sig kontaktowac z ludzmi i ich poznawac oraz namawia¢ do dziatania. Uwaza sprzedaz za wazne

° | m Wyzszy i n d e ks _ tym ba rd Z i ej CZ*OWie k SZ U KA zadanie | czesto odczuwa potrzebg przedkladania sprzedazy nad inne dzialania.

Osoba z WYSOKIM Indeksem Wymdéwek ma mniejsza motywacje do sprzedazy. Prawdopodobnie bedzie
L znajdowac¢ wymoéwki, dlaczego inne dziatania majg pierwszenstwo przed sprzedaza. Musi sie psychicznie

J4
WY M OW E K [ ] przygotowac do sprzedazy i to jg zwykle wyczerpuje. Przez zwlekanie moze przegapi¢ szanse sprzedazy.
.
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Jola

2 lata w firmie, jeszcze nigdy nie

»zrobita targetu”.

Ma opor przed kontaktowaniem sie
nowymi, nieznanymi sobie klientami.
Ma nastawienie ,FARMERA” biernie
czekajacego na okazje i ,,poktadajacego
nadzieje” w dalszym wykorzystawaniu
istniejgcych relacji z klientem.

PROSPECTING

Osoba ta aktywnie poszukuje nowych
okazji biznesowych, ma nastawienie
,LOWCY”, bierze odpowiedzialnos¢ za
szukanie nowych mozliwosci sprzedazy.

24
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Adrian

Kiedys miat dobre wyniki, w ostatnim
roku, cos zaczeto i$¢ stabiej...

Osoba ta nie koncentruje sie na
budowaniu zaufania. Jawi sie jako osoba
egocentryczna lub interesowna.

Unika poufatosci.

BUDOWANIE RELAC]I

'

Osoba ta potrafi w krotkim czasie
zbudowac zaufanie, dobrg relacje.
Jest sktonna dopasowac swoj styl
zachowania do stylu potencjalnego
klienta, aby wywotac u niego poczucie
swobody.

25
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Marek

Marek, przeszedt z Dziatu obstugi klienta,
Klienci go bardzo lubia, wyniki sprzedazy
s stabe...

\y Indeks wymoéwek

26
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Kasia

W poprzedniej firmie miata super wyniki,
u nas jej jakos nie idzie...

Czuje sie winna, pobierajac ,,zbyt wysokg”
prowizje za sprzedaz, nie uwaza, ze
zastuguje na zarabianie ,duzych”
pieniedzy. Odczuwa duzo empati
wobec klienta, gdy ten narzeka na
»Zbyt wysoka cene”.

POSTRZEGANIE PIENIEDZY

Osoba ta postrzega pienigdze jako
zdrowy cel dazen. Uwaza, ze pienigdze
sg po prostu wynagrodzeniem za
dziatania sprzedazowe. Ceni swoj czas

i nie boi sie oczekiwac za niego zaptaty.

27
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— A co z Anig | Wojtkiem?

. V4

Jak pomaoc sie rozwijac
najlepszym?




— Co sie dalej dziato z naszymi bohaterami?

| Adrian l:]
Wojtek a Zamknat 3 duze Ania
Doskonali swoj deale ostatnio Cwiczy zadawanie
Prospecting, by mie¢ pytan, by by¢ jeszcze
wiecej nowych %: Y bardziej skuteczng
klentow g | {

Jola

Zmiana stanowiska
- Sprzedaz do statych
klientow

Marek a Kasia a
Postanowit wrocic¢ Zmienita nastawienie
do Obstugi Klienta - Pipeline sie wypeitnia

extended.tools
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____ FSA - dla rekrutacji, reorganizacji,
zmiany modelu sprzedazy

Jak dopasowac ludzi do
grownych zadan
sprzedazowych?




— Typy modeli sprzedazy

FinxS

extended.tools

Nie ma jednego idealnego profilu sprzedawcy

Ukryta potrzeba:
Potencjalny klient nie jest
swiadomy potrzeby lub checi

POTRZEBA

Wyrazona potrzeba:
Potencjalny klient jest swiadomy
potrzeby lub checi

Krotki cykl sprzedazy:
Potencjalny klient szybko
podejmuje decyzje o zakupie

CYKL SPRZEDAZY

Dtugi cykl sprzedazy:

Potencjalny klient potrzebuje czasu
aby podjac decyzje, gdyz ma ona
istotne konsekwencje.

- | Krétkotrwata relacja:

Relacja z klientem nie jest
kontynuowana po pierwszej
sprzedazy

RELACJE

Dtugotrwata relacja:

Relacja z klientem jest drugotrwale
kontynuowana po pierwszej
sprzedazy




— Dopasowanie do roli - raport

Rola sprzedazowa Potrzeba Cykl sprzedazy Relacja

ODKRYWCA Ukryta potrzeba Krotki cykl Krotka relacja
KREATOR Ukryta potrzeba Krotki cykl Dtuga relacja
AKUSZER Ukryta potrzeba Dtugi cykl Krétka relacja
INNOWATOR Ukryta potrzeba Dtugi cykl Dtuga relacja
DEALER Wyrazona potrzeba Krotki cykl Krotka relacja
OPIEKUN Wyrazona potrzeba Krétki cykl Dtuga relacja
DORADCA Wyrazona potrzeba Dtugi cykl Krétka relacja
PARTNER Wyrazona potrzeba Dtugi cykl Dtuga relacja

extended.tools
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— Dopasowanie do roli - raport

FinxS
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Role zawodowe - Gléwne

W tych rolach Adrian czuje sie aktualnie najbardziej swobodnie i stwarzajg one najlepsze okazje do osiggniecia
sukcesu.

78%

Akuszer

77%

Innowator

Role zawodowe - Potencjalne

Te role w sprzedazy stanowig aktualnie dla Adrian wigksze wyzwanie, ale przy odpowiednim wysitku i statym
rozwoju moze sie to poprawic.

Opiekun Doradca Dealer Kreator

Role zawodowe - Marginalne

Te role w sprzedazy sg aktualnie najtrudniejsze dla Adrian i wymagatyby znacznych postepéw w niektorych
obszarach.

59% 59%

Partner Odkrywca

33



— Dopasowanie do roli - raport

FinxS
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ODKRYWCA (59%)

Sprzedaz produktu (ustugi), ktéry klient rozumie bez trudu. Nie jest jednak z nig jeszcze zaznajomiony, badz
tez nie ma $wiadomosci, Ze jej potrzebuje. Decyzja o zakupie jest dos¢ tatwa i szybka. Proces sprzedazowy
sprowadza sie czesto, ale nie zawsze, do jednej rozmowy telefoniczne|. Po dokonaniu zakupu przez

potencjalnego klienta przedstawiciel handlowy rzadko, o ile w ogdle, kontaktuje sie z klientem.

Zwykle obejmuje:

* Niemal zawsze tylko jedna rozmowa o Nieskomplikowana oferta
¢ Jedna osoba decyzyjna e Umiarkowana cena

e Szybka decyzja nie obarczona duzym ryzykiem ® Brak dalszego zaangaZzowania ze strony
potencjalnego klienta

Ta rola w sprzedazy wymaga:

Utajona potrzeba
W danym momencie potencjalny D
klient nie jest swiadomy swojej

potrzeby lub checi.

Krétki cykl sprzedazy
Potencjalny klient szybko podejmuje D
decyzje o zakupie.

Krétkotrwata relacja ﬁ
Relacja z potencjainym klientem nie

jest kontynuowana po zakoriczeniu

pierwszej sprzedazy.
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Raporty dla zarzadzajacych:
MANAGER i TEAM




— Etapy procesu sprzedazy

Etapy PRE i POST

Kroki w procesie sprzedazy dzielimy na etapy PRE (przed zamknieciem pierwszej transakcji) i POST (po
zamknigciu pierwszej transakgji). Do tego raportu wybralismy cztery kroki PRE: ocena potencjalnych klientow,
kontakt wstepny, kontakt bezposredni i zamkniecie sprzedazy. Wybrane kroki POST to pilotaz, utrzymanie i

rozwiniecie. Kazdy z etapow jest opisany na osobnej stronie.

E Weryfikacja kontaktow Kontakt wstepny Kontakt bezposredni Zamkniecie sprzedazy
POST Pilotaz Utrzymanie Rozszerzenie
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— Raport Manager

Proces sprzedazy /| Podsumowanie dopasowania kompetencji

Ponizsza tabela zawiera podsumowanie dopasowania kompetenciji tej osoby na réznych etapach procesu
sprzedazy.

++; Wynik kompetencji wskazuje na wyrazne atuty na tym etapie procesu sprzedazy

+: Wynik kompetenciji wskazuje na korzystne cechy, cho¢ nie tylko one moga uczynic te osobe doskonatg na
tym etapie procesu sprzedazy

+/-: Kompetencja ta nie odgrywa Zadnej waznej roli na tym etapie procesu sprzedazy.

-2 Wynik kompetencji wskazuje na pewne wyzwania na tym etapie procesu sprzedazy.

--: Kompetencja ta moze stac sie istotnym wyzwaniem w osiagnieciu sukcesu na tym etapie. Nalezy doktadnie
przeanalizowa¢, jak unikna¢ potencjalnego ryzyka, by nie stato sie ono realne.

+-

Wynik

PRE

Weryfikacja kontaktow

Kontakt wstepny

Kontakt bezposredni

Zamkniecie sprzedazy

POST

Pilotaz

Utrzymanie

Rozszerzenie
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— Raport Manager - z benchmarkiem

PROSPECTING

Sam Sample

0% 10%

20% 30% 40% 50% 60%

@8 Foland

70% 80% 90%  100%
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— Raport Team - Kompetencje zestawienie

Prospecting

Kwalifikowanie kontaktéw

[ 2 .
e
Budowanie relacji
[ ]
Dziatanie zgodnie z procesem
Orientacja na osiagniecia
Zdobywanie zaufania . /A
.(f //
. n \\ /
Kontrolowanie procesu sprzedazy A4

Radzenie sobie z obiekcjami
Skuteczne zadawanie pytan
Aktywne stuchanie
Myslenie krytyczne
Inicjatywa
Prezentowanie rozwigzan

Efektywne wykorzystanie czasu

Radzenie sobie z niepowodzeniami
Nastawienie na rywalizacje
Postrzeganie pieniedzy

Dystans emocjonalny
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— Raport Team - Indeks wymoéwek 5

Indeks Wymowek

99%

Jesli ma cos jeszcze innego do zrobienia, to
Zrobi to najpierw; a jesli nie, wymysli sobie .
zadanie, aby uniknac sprzedawania

Nie lubi wigkszogci aspektow sprzedazy i nie
czuje sig komfortowo w roli sprzedawcy

M Gadulski
60% Widzi siebie bardzie] w roli wsparcia dla
sprzedawcdw niz kogos odpowiedzialnego za
sprzedaz

Waoli robié prawie wszystko poza
bezpogrednim zaangazowaniem sig w

dziatania zwigzane ze sprzedaza !b
Moze priorytetyzowad mniej pilne zadania i w
zwiazku z tym niedokanczac zadan
Zwigzanych ze sprzedazg

Wali, aby sprzedaz byta jedynym
obowigzkiem, poniewaz kosziuje ona duzo
energii

Nie uwaza sig za ,urodzonego”, aktywnego
handlowca

Woli nie mied przydzielonych obowiazkow o
2Zwigzanych ze sprzedaza, ktdre wymagajg
inicjatywy

Nie waha sie podejmowat dziatar i
kontaktowad z potencjalmymi klientami
Dobrze sig czuje podczas sprzedazy,

, rtyw 2wlaszcza jesh sprzedaje znany sobie
/ o 1] Y produktfustuge
[ ] 25% Woali sprzedawac potencjalnym klientom o
wyrazonej potrzebie niz tym, ktdrzy maja
potrzebe ukryta

Trakiuje sprzedaz priorytetowo w stosunku do
wigkszosci innych zadan, poniewaz rozumie
. zZnaczenie sprzedaZy i mozliwosci, jakie ona
stwarza

Uwaza sig za sprzedawce, kidry moze
sprzedac wszystko — nie boi sig Zadnych
P przeszkod

10%

®
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— Raport Team - Proces sprzedazy ' o

Sales Process Summary / Lead Evaluation
27 Foe !

People in this group find it EASY to adjust
to the main requirements of this stage in .
the sales process:

Critically evaluating recelved information to
assess the validity of the information

Patiently following pre-defined and repetitive
procedures in data collection and analysis

Drawing conclusions and understanding what .
additional information is needed to make the
comect decision b

Estimating the time needad for required
actions o move the sales process forward and i
1o deliver the product/service

Pecple in this group have POTENTIAL to
adjust to the main requirements of this
stage in the sales process although they
may need experience andl/or training in
areas such as:

Anticipating future challenges and preparing
for tham °

A Asertywn
ey Saparating accurate information from

patentially accurate information .

Following the process patiently and performing
avery step lo the last detail

Comparing the obtained information to the set
criteria and drawing conclusions

M Gadulski

[ ] / People in this group find it DIFFICULT to

® adjust to the requirements of this stage in
the sales process and, therefore, have
challenges with:

Maintaining an emotional distance to prospects
and focusing solaly on facts

Mot taking on challenging or interesting leads
that do not meet the set criteria for qualified

] leads
* v Refraining from taking risks
Making calculated decigions and moving

p’ forward to the next lead
=27

®
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— A jesli brak doswiadczenia w sprzedazy...

e A cozosobami, ktore nie majg doswiadczen?

e Nie ocenimy kompetengji...

e Gdzie zobaczymy naturalne predyspozycje?

extended.tools
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— Sukces w sprzedazy

Oproécz swietnego produktu w dobrej cenie, sukces w sprzedazy w duzej mierze zalezy od efektywnosci sprzedawcy...

Nastawienie

aturalne wartosci, przekonania,
Natural st
predyspozycje postawa)
(np. Extended DISC )
Efektywnos¢
? sprzedawcy
I
) Kompetencje

(wiedza, techniki,
zachowania)

|

extended.tools

FinxS
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— Czterostrefowy model styléw zachowan w Extended DISC

logiczny, analizuje problemy
formalny, zdyscyplinowany

@ Doktadny, przestrzega zasad,

Zdystansowany, nie wyraza opinil,
utyka w szczegotach,
nie podejmuje ryzyka

PERCEPCJA

5 zmystow

Dobry stuchacz, wzbudza zaufanie,

wspiera, rozwazny, cierpliwy
spokojny, opanowany

Uparty, unika zmian
nie wyraza opinil,
opiera sie nowym pomystom

extended.tools

FinxS

MYSLENIE

UCZUCIA

siebie, lubi konkurowac, wymagajacy,
stanowczy, fatwo podejmuje decyzje

Nieustepliwy, niezalezny, pewny @

Przyttaczajacy, naduzywa wiadzy
agresywny, bez ogrodek,
skoncentrowany na sobie

INTUICJA

6. zmyst

Krzykliwy, traci poczucie czasu,
nieostrozny, niedyskretny,
pobudliwy, postepuje pochopnie
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— Preferowany styl sprzedazy

FinxS

extended.tools

C

Zdystansowany
ekspert

Ostrozny
specjalista

Dbajacy farmer
Opiekun

\ T !
- !
. !
!
!

Architekt
rozwiazan

Przyjazny partner \

Kolega
|

Niezalezny fowca

Inspirator
Sprzedawca Idei

N .

Showman
Mistrz networkingu

/
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— Sales 18 - rozwo;j

FinxS® Sales 18 - Rozwdj

Prezentowane tresci sa wypadkows odpowiedzi na pytania zawarte w kwestionariuszu
analizy behawioralne] Extended DISC#®. Wyniki analizy Extended DISC nie powinny byd
jedynym kryterium przy podejmowaniu decyzji dotyczacych danej osoby. Maley je
traktowad jako uzupetniajgce frodio informacji preydatnych do doskonalenia skutecznosci
Zawodowe).

Sam Sample

Organizacja

FinxS

Data:
03.01.2018
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— Sales 18 a FSA

e Stworzone na bazie Analizy Indywidualnej Extended DISC narzedzie Sales 18:

FinxS

Zawiera te same 18 kompetengji

Pokazuje nie ich poziom, a naturalne do nich predyspozycje i dopasowanie do sprzedazy
Siega gtebiej

Pokazuje szanse na sukces w sprzedazy (DNA)

Do wykorzystania, gdy brak doswiadczen lub komplementarnie

extended.tools

47



— Sales 18 - rozwo;j

Inicjatywa — zachowania wspierajace kompetencje

Ponizej zaznaczono, na modelu Extended DISC, obszary
odpowiadajace zachowaniom zwigzanym z Inicjatywa.

S

FinxS

extended.tools

Twoja naturalna strefa komfortu

Zaciemnione obszary na ponizszym modelu Extended DISC
0znaczaja najbardziej naturalne i komfortowe dla Ciebie
zachowania. Poréwnaj Twoj wynik z wymaganymi zachowaniami
na modelu powyzej.

C fakty, zasady, analizy, systemy, krytycyzm, tworzenie, ie, cele, wyniki, $pi ie

W)

2

S stabilnos¢, soli ji kolezeristwo, fatwo$¢ kontaktow

relwz ‘alzAoap ‘piuAm apremy

3lUB|OMOpEZ ‘9SOHEMIO ‘RIBJSOWIR ‘BloRIIdSUl '9SOUMAPIE ‘9$O03gAZS "eun
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— Sales 18 - rozwo;j

Finxs extended.tools

Inicjatywa

Dazenie do osiagniec | sukcesu, ktéremu towarzyszy motywacja, determinacja i wewnetrzny zapat do ciagtego

zwiekszania poziomu wydajnosci.

Mocny nacisk na szczegdtowe kwestie i usprawnianr
ich:

Ciagte podtrzymywanie procesu zmian w celu
osiagnigcia perfekgji:

Przejmowanie kontroli i upewnianie sie, ze ?rawy ida,
o przodu:

Bycie silnie motywowanym przez ambitne cele:

Podejmowanie intensywnych dziatan dla
umchomie%ella nowych mmxﬁmesawych:

Okazywanie wytrwatoéci w pokonywaniu przeszkad i
przekraczaniu celow:

Podejmowanie "twardych” i niepopularnych decyzji:

Odwazne przeciwstawianie sie opozycji wobec
Zmiany:

Nieustanne dazenia do ospl‘c;qggirﬁcl:]ia ﬁ;zﬂ;‘?
Podejmowanie inicjatywy by osiagnac cel:
Wykazywanie inicjatywy:

Zwigkszanie tempa dziatan by uporac sie ze zmiang;
Niezalezne dziatanie bez instrukcji:

AngazZowanie si¢ | podejmowanie dziatarh w sytuacji
kryzysowe]:

Promowanie | forsowanie pomystow:

Dopasowanie:

0o 1 2 3 4 [
0o 1 2 3 4=
5 4 3 2[3]0 1 2 3 4 s

5 4 3 2 1 0 1[2]3 4 e
5 4 3 21 0 1[2]3 4 o5

1 2 3 4 i

1 2 3 4[>
1 2 3 4 [

1 2 3 4 [
3 2 1 0 1 2 3[R e

3 2 10 1 2 3 4 oo
3 2 4 0 1 2 3 [l e
3 2E]o 1 2 3 4 e
4 [ 100%

55% O Twojprofi M Profil stanowiska
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Podsumowanie - FSA jako narzedzie do badania kompetencji sprzedazowych

e 99 pytan

*  Wypefnienie zajmuje 20-30 minut

e Zaprojektowany dla handlowcow

e Zaktada doSwiadczenie w sprzedazy i aktualne realizowanie
dziatan sprzedazowych

* Dostepny w kilkunastu jezykach, w tym: polskim, angielskim,
niemieckim, hiszpanskim, szwedzkim, portugalskim, wroskim,
greckim, hindi, chinskim.




Podsumowanie - FSA jako narzedzie do badania kompetencji sprzedazowych

1.

FinxS Sales Assessment®

Rozwdj
(kompetencje, nastawienia +/-
indeks wymowek)

Jeden.wynik - rézne raporty:

2.

FinxS Sales Assessment®

Dopasowanie do roli
(dopasowanie do 8 rol
sprzedazowych +/- indeks
wymowek)

3.

FinxS Sales Assessment®
Manager

(indywidualny wynik osoby
w wersji dla managera)
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Podsumowanie - FSA jako narzedzie do badania kompetencji sprzedazowych

Jeden.wynik - rézne raporty:

4.

FinxS Sales Assessment® - Team (wynik zespotowy dla managera)
Kompetencje zespofu - zestawienie (tabela)
Kompetencje zespotu — podsumowanie
Indeks wymowek
Tabela zespotu

Podsumowanie procesu

Streszczenie wynikow (tylko poziomy kompetencji oséb w zespole)
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Dziekujemy za zainteresowanie
FinxS Sales Assessment

Badzmy w kontakcie!
Q  info@extended.tools

f

faceboook.com/ExtendedToolsPolska

linkedin.com/company/extended-tools-polska

+22 866 54 75

.
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https://www.facebook.com/ExtendedToolsPolska
mailto:info@extended.tools
https://www.linkedin.com/company/extended-tools-polska
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