FinxS® Sales Assessment - Manager F

Tres¢ raportu opiera sie na odpowiedziach udzielonych w kwestionariuszu FinxS® Sales
Assessment. Niniejszy raport nie powinien by¢ jedynym kryterium przy podejmowaniu
decyzji na temat respondenta. Jego celem jest dostarczenie informacji utatwiajacych
rozwoj danej osoby oraz jej optymalne dopasowanie do roli sprzedazowe.
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Streszczenie wynikow

Ponizej znajduja sie wyniki respondenta w 18 kompetencjach sprzedazowych na podstawie jego odpowiedzi w
kwestionariuszu oceny kompetencji sprzedazowych FSA. Przegladajac wyniki pamietaj, ze odzwierciedlajg one
aktualny poziom kompetencji tej osoby. Jesli tak zdecyduje, moze ona rozwija¢ swoje umiejetnosci we
wszystkich 18 kompetencjach sprzedazy.

Przegladajac wyniki nalezy wzig¢ pod uwage, jak wazne dla tej osoby sa rézne kompetencje w obecnej pracy w
sprzedazy. Na przyktad respondent moze mie¢ niski wynik w kompetenciji, ktéra nie ma obecnie znaczenia dla
jego sukcesu. W zwigzku z tym moze by¢ ona dla niego nieistotna i w rzeczywistosci lepiej, jesli nie bedzie sie
na niej skupiat.

Ponadto by¢ moze nalezy zrewidowac wyniki respondenta w tych samych 18 kompetencjach pod katem
zakorzenionych zachowan przy pomocy raportu Sales 18. W ten sposéb mozna zdoby¢ pomocne informacje
potwierdzajgce wyniki, jak réwniez zidentyfikowa¢ obszary, w ktérych osoba ta ma najwiekszy potencjat

rozwoju.
Catkowita punktacja

38%  Prospecting

95% Kwalifikowanie kontaktow

38% Budowanie relacji

57% Dziatanie zgodnie z procesem

22% Orientacja na osiagniecia

19% Zdobywanie zaufania

76%  Kontrolowanie procesu sprzedazy

57% Radzenie sobie z obiekcjami

76%  Skuteczne zadawanie pytan

Czas odpowiedzi 2:21 min

29%  Aktywne stuchanie

—
57% Myslenie krytyczne

57% Inicjatywa

48% Prezentowanie rozwigzan

38%  Efektywne wykorzystanie czasu
——

57% Radzenie sobie z niepowodzeniami
86% Nastawienie na rywalizacje

99% Postrzeganie pieniedzy

29% Dystans emocjonalny
G
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Kompetencje w procesie sprzedazy

Proces sprzedazy

Nie ma idealnego procesu sprzedazy, ale kazdy rynek, kazdy biznes i kazda sytuacja konkurencyjna wymaga
innego podejscia. W tym raporcie wykorzystujemy powszechnie przyjety opis procesu sprzedazy. Nie
zagtebiamy sie w szczegOty i nie zaktadamy, ze kazdy krok bedzie miat zastosowanie w kazdej firmie. Proces z
tego raportu to raczej ogdlny opis, z ktérego mozna wybra¢ elementy, ktére majg zastosowanie w danej firmie.

Ta czesé raportu poréwnuje kazdy wynik kompetencji tej osoby na kolejnych etapach procesu sprzedazy. Mimo
ze kazda kompetencja jest wazna na pewnym etapie procesu sprzedazy, nie kazda jest réwnie przydatna na
kazdym etapie. Wysokie lub niskie wyniki w niektérych kompetencjach moga nawet stanowi¢ wyzwanie dla
sprzedawcy na niektérych etapach procesu sprzedazy.

Etapy PRE i POST

Kroki w procesie sprzedazy dzielimy na etapy PRE (przed zamknieciem pierwszej transakcji) i POST (po
zamknieciu pierwszej transakgciji). Do tego raportu wybraliSmy cztery kroki PRE: ocena potencjalnych klientéw,
kontakt wstepny, kontakt bezposredni i zamkniecie sprzedazy. Wybrane kroki POST to pilotaz, utrzymanie i
rozwiniecie. Kazdy z etapdw jest opisany na osobnej stronie.

- Pilotaz Utrzymanie Rozszerzenie

Weryfikacja kontaktow Kontakt wstepny Kontakt bezposredni Zamkniecie sprzedazy
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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 kompetencji 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.
-: Wynik kompetencji wskazuje na pewne wyzwania na tym etapie procesu sprzedazy.

--: Kompetencja ta moze stac sie istotnym wyzwaniem w osiggnieciu sukcesu na tym etapie. Nalezy doktadnie
przeanalizowac, jak uniknaé potencjalnego ryzyka, by nie stato sie ono realne.

++ + +/- - = Wynik
PRE
Weryfikacja kontaktéw 5 6 1 5 1 9
Kontakt wstepny 3 3 1 8 3 -5
Kontakt bezposredni 4 4 2 4 4 0
Zamkniecie sprzedazy 4 3 5 5 1 4
POST
Pilotaz 4 5 3 3 3 4
Utrzymanie 5 0 5 4 4 -2
Rozszerzenie 4 4 3 7 0 5
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Proces sprzedazy / PRE / Weryfikacja kontaktéw
Weryfikacja kontaktow

Przez weryfikacje kontaktéw rozumiemy wszystkie dziatania, ktére sg podejmowane przed faktycznym
skontaktowaniem sie z klientem. Celem tych dziatanh jest zweryfikowanie potencjatu klienta. Koncowym
rezultatem tego etapu sg informacje o potencjalnym kliencie, ktére pomagaja podja¢ decyzje, czy warto sie z
nim skontaktowac.

KOMPETENCJA WPLYW KOMPETENCJA WPLYW
Prospecting (38%) ++ Aktywne stuchanie (29%) -
Kwalifikowanie kontaktow (95%) ++ Myslenie krytyczne (57%) -
Budowanie relacji (38%) ++ Inicjatywa (57%) +
Dziatanie zgodnie z procesem (57%) - Prezentowanie rozwigzan (48%) +
Orientacja na osiggniecia (22%) - Efektywne wykorzystanie czasu (38%) --
Zdobywanie zaufania (19%) ++ Radzenie sobie z niepowodzeniami (57%) +
Kontrolowanie procesu sprzedazy (76%) + Nastawienie na rywalizacje (86%) +/-
Radzenie sobie z obiekcjami (57%) + Postrzeganie pieniedzy (99%) ++
Skuteczne zadawanie pytan (76%) i Dystans emocjonalny (29%) -

NISKIE efektywne wykorzystanie czasu (38%) --

Ta osoba nie skupia sie na efektywnym wykorzystaniu czasu. Jesli cos$ ja zainteresuje, spedza nad tym wiecej
czasu niz to konieczne. Oceniajgc potencjalnego klienta, zapomina o oszacowaniu naktadu pracy, jakiego
moze wymagac, a zamiast tego skupia sie na tym, jak jest interesujgcy. Moze to spowodowac wydtuzenie
procesow sprzedazowych.
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Proces sprzedazy / PRE / Kontakt wstepny
Kontakt wstepny

Przez kontakt wstepny rozumiemy pierwszy kontakt, ktéry nawigzuje sprzedawca z potencjalnym klientem. Jest
to komunikacja jednokierunkowa, ktorej celem jest, aby potencjalny klient zechciat ustysze¢ wiecej.
Ostatecznym rezultatem tego etapu jest to, ze potencjalna szansa staje sie perspektywg umozliwiajaca
rozpoczecie rzeczywistego procesu sprzedazy.

KOMPETENCJA WPLYW KOMPETENCJA WPLYW
Prospecting (38%) -- Aktywne stuchanie (29%) -
Kwalifikowanie kontaktow (95%) -- Myslenie krytyczne (57%) +
Budowanie relacji (38%) ++ Inicjatywa (57%) -

Dziatanie zgodnie z procesem (57%) - Prezentowanie rozwigzan (48%) -
Orientacja na osiggniecia (22%) -- Efektywne wykorzystanie czasu (38%) -

Zdobywanie zaufania (19%) - Radzenie sobie z niepowodzeniami (57%) -

Kontrolowanie procesu sprzedazy (76%) + Nastawienie na rywalizacje (86%) T
Radzenie sobie z obiekcjami (57%) - Postrzeganie pieniedzy (99%) ++
Skuteczne zadawanie pytan (76%) i Dystans emocjonalny (29%) +/-

NISKI prospecting (38%) --

Osoba ta nie skupia sie na ponawianiu kontaktéw z nowymi ludzmi i zdobywaniu ich. Moze czu¢ si¢ niepewnie
co do swoich umiejetnosci lub lubi¢ negatywnos¢ i niepewnosé zwigzana z koniecznoscig zdobycia
zainteresowania ludzi w bardzo krétkim czasie. Moze to skutkowac opdznieniem w nawigzaniu kontaktu, a w
konsekwencji nawigzaniem mniejszej liczby kontaktéw, niz bytoby to mozliwe w danym czasie.

WYSOKIE kwalifikowanie kontaktéow (95%) --

Taka osoba ma tendencje do ciggtego analizowania i oceniania potencjatu biznesowego, ktory reprezentuje
potencjalny klient. Nieustannie poszukuje nowych informacji i je przetwarza. Chce ciagle siegac¢ gtebiej. Przez
taka ciagtg ocene perspektywy moze ucierpie¢ jej zdolnos¢ do utrzymania zainteresowania potencjalnego
klienta. Na tym etapie decyzja zostata juz podjeta i nalezy dotozyé wszelkich staran, aby potencjalny klient
zaakceptowat rozpoczecie faktycznego procesu sprzedazy.

NISKA orientacja na osiagniecia (22%) --

Ta osoba akceptuje to, co dostaje. Jest stosunkowo tatwo jg zaspokoi¢. Brakuije jej ciggtego niezadowolenia z
obecnego poziomu wydajnosci, ktére sprawitoby, ze za kazdym razem chciataby osiagnac¢ cel. Akceptuje, ze
nie moze ciagle wygrywac¢. Moze to prowadzi¢ do tego, ze czasami zbyt tatwo poddaje sie wymoéwkom
potencjalnych klientéw.
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Proces sprzedazy / PRE / Kontakt bezposredni
Kontakt bezposredni

Przez kontakt bezposredni rozumiemy etap, w ktérym sprzedawca i potencjalny klient komunikujg sie w celu

ustalenia, czy produkt/ustuga prezentowana przez sprzedawce jest tym, czego potrzebuje potencjalny klient.

Ten etap skutkuje tym, ze sprzedawca zyskuje wystarczajaco duzo informacji o potrzebach klienta, za$ klient
wie wystarczajgco duzo o produkcie, aby sprzedawca mogt ztozy¢ oferte.

KOMPETENCJA WPLYW KOMPETENCJA WPLYW
Prospecting (38%) ++ Aktywne stuchanie (29%) --
Kwalifikowanie kontaktow (95%) ++ Myslenie krytyczne (57%) -
Budowanie relacji (38%) - Inicjatywa (57%) -
Dziatanie zgodnie z procesem (57%) T Prezentowanie rozwigzan (48%) +/-
Orientacja na osiggniecia (22%) -- Efektywne wykorzystanie czasu (38%) --
Zdobywanie zaufania (19%) +/- Radzenie sobie z niepowodzeniami (67%) +
Kontrolowanie procesu sprzedazy (76%) + Nastawienie na rywalizacje (86%) T
Radzenie sobie z obiekcjami (57%) - Postrzeganie pieniedzy (99%) ++

Skuteczne zadawanie pytan (76%) i Dystans emocjonalny (29%) --

NISKA orientacja na osiagniecia (22%) --

Ta osoba lubi, gdy wszystko biegnie naturalnie i przynosi naturalny rezultat. Nie odczuwa potrzeby stawiania
sobie celdéw znacznie wyzej niz to, czego mozna sie spodziewac. Nie ma szczegdlnej potrzeby udowadniania,
co moze osiggng¢. Oznacza to, ze moze nie mie¢ parcia na poprawianie swojego wskaznika sukcesu lub
ciggte poszukiwanie nowych sposobdéw osiggania coraz wyzszych celéw.

NISKIE aktywne stuchanie (29%) --

Ta osoba nie jest cierpliwym stuchaczem. Trudnos¢ sprawia jej skupienie sie na historii potencjalnego klienta, a
zwlaszcza zrozumienie tego, co ten faktycznie méwi. Osoba ta raczej sie fatwo rozproszy lub przejmie kontrole
nad rozmowa. Moze to spowodowac, ze czasami nie uda jej sie zamknac¢ procesu sprzedazy lub wykorzystaé
petnego potencjatu biznesowego.

NISKIE efektywne wykorzystanie czasu (38%) --

Ta osoba nie jest Swiadoma uptywu czasu. Skupia sie bardziej na spedzaniu czasu na czyms interesujagcym i
czesto spekuluje lub przetwarza rézne sprawy dtuzej niz to konieczne. Moze tez pozwalaé, aby to potencjalny
klient przejat kontrole nad czasem i sprawit, ze rozmowy nie beda popychaé procesu naprzdd. Najwiekszym
wyzwaniem, jakie sie z tym wiagze, sa przedtuzajace sie procesy sprzedazy.
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NISKI dystans emocjonalny (29%) --

Ta osoba chce poprawi¢ potencjalnemu klientowi samopoczucie i wprawi¢ go w dobry nastréj. Chce tak
pokierowac procesem sprzedazy, by potencjalny klient nie poczut sie niekomfortowo i nie zapedza¢ go w kozi
rég. Obserwuje emocje potencjalnego klienta i jest na nie wrazliwa. Moze dtuzej czeka¢ na odpowiedni moment
lub prébowaé znalez¢ wtasciwy sposdb przedstawienia swojej oferty.
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Proces sprzedazy / PRE / Zamkniecie sprzedazy
Zamkniecie sprzedazy

Zamkniecie to etap, w ktérym sprzedawca przedstawia swoja oferte klientowi, a klient na nig odpowiada. Moze
to by¢ kroétki etap, ale moze rowniez wymagac¢ ponawiania. Ostatecznym efektem tego etapu jest to, ze
potencjalny klient mowi: ,Jestem gotéw to wyprébowac/kupié”.

KOMPETENCJA WPLYW KOMPETENCJA WPLYW
Prospecting (38%) - Aktywne stuchanie (29%) +/-
Kwalifikowanie kontaktow (95%) S Myslenie krytyczne (57%) &
Budowanie relacji (38%) +/- Inicjatywa (57%) -
Dziatanie zgodnie z procesem (57%) T Prezentowanie rozwigzan (48%) -
Orientacja na osiggniecia (22%) -- Efektywne wykorzystanie czasu (38%) +/-
Zdobywanie zaufania (19%) ++ Radzenie sobie z niepowodzeniami (57%) -
Kontrolowanie procesu sprzedazy (76%) + Nastawienie na rywalizacje (86%) it
Radzenie sobie z obiekcjami (57%) - Postrzeganie pieniedzy (99%) ++
Skuteczne zadawanie pytan (76%) +/- Dystans emocjonalny (29%) +/-

NISKA orientacja na osiagniecia (22%) --

Osoba ta cieszy sie chwilg bez ciggtego dazenia do poprawy lub podejmowania wtasciwych decyzji
wykraczajacych poza dotychczasowe osiggniecia. Nie wywiera presji na kliencie i jest zadowolona z wyniku,
ktéry mozna osiggna¢ rozsgdnym wysitkiem. Nie jest wiecznie rozczarowana, tylko lubi akceptowac to, co
osiggneta. Moze to skutkowa¢ mniej ambitng ofertg i opéznionym zamknieciem.
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Proces sprzedazy / POST/ Pilotaz
Pilotaz

Pilotaz to etap, na ktérym klient po raz pierwszy doswiadcza produktu/ustugi. Klient nie jest zobowigzany do
ciagtego korzystania z produktu/ustugi, ale sprawdza, czy obietnice ztozone przez sprzedawce na poprzednich
etapach sg dotrzymywane. Ostatecznym efektem tego etapu jest to, ze klient moéwi: ,Chce kupi¢ wiecej”.

KOMPETENCJA WPLYW KOMPETENCJA WPLYW
Prospecting (38%) ++ Aktywne stuchanie (29%) -
Kwalifikowanie kontaktow (95%) S Myslenie krytyczne (57%) +/-
Budowanie relacji (38%) -- Inicjatywa (57%) +
Dziatanie zgodnie z procesem (57%) + Prezentowanie rozwigzan (48%) i
Orientacja na osiggniecia (22%) ++ Efektywne wykorzystanie czasu (38%) -
Zdobywanie zaufania (19%) -- Radzenie sobie z niepowodzeniami (57%)  +/-
Kontrolowanie procesu sprzedazy (76%) - Nastawienie na rywalizacje (86%) +/-
Radzenie sobie z obiekcjami (57%) + Postrzeganie pieniedzy (99%) --
Skuteczne zadawanie pytan (76%) + Dystans emocjonalny (29%) ++

NISKIE budowanie relacji (38%) --

Ta osoba nie skupia sie na tworzeniu relacji z klientem, ale bardziej uwaza go za kogo$, z kim ubija interes. Nie
uwaza, ze bycie lubianym przez klienta jest wazne. Wierzy raczej, ze skuteczne wykonywanie swoich zadan
jest wystarczajace. Moze to powodowac problemy w sytuacji, gdy klient nie jest w petni zadowolony z
produktu/ustugi.

NISKO zdobywanie zaufania (19%) --

Ta osoba nie martwi sie o to, czy klient jg lubi. Nie pragnie go zadowoli¢ tylko po to, by jg polubit. Woli by¢
uczciwa i szczera. Moze to skutkowac tym, ze potencjalnemu klientowi spodoba sie produkt/ustuga, ale nie
sprzedawca. To znowu moze stanowi¢ wyzwanie, jesli chcemy, by klient utrzymywat kontakt ze sprzedawca.

WYSOKIE postrzeganie pieniedzy (99%) --

Osoba ta nie boi sie prosi¢ o pienigdze za swoje ustugi. Moze to by¢ ryzykowne na etapie pilotazu, kiedy klient
nie jest jeszcze w petni przekonany i moze potrzebowa¢ dodatkowego wsparcia. JeSli klient stwierdzi, Zze nie
ma szans na wsparcie bez optat, moze przyjac¢ to negatywnie i nie ztozy¢ kolejnego zamodwienia.

!
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Proces sprzedazy / POST / Utrzymanie
Utrzymanie

Utrzymanie to etap, na ktérym klient czuje sie komfortowo, korzystajac z produktu/ustugi i stale sktada nowe
zamoéwienia. Klient uzywa produktu zgodnie z jego pierwotnym przeznaczeniem. Sprzedaz wzrasta dzieki
temu, ze klient sktada czestsze i/lub wieksze zamdwienia.

KOMPETENCJA WPLYW KOMPETENCJA WPLYW
Prospecting (38%) ++ Aktywne stuchanie (29%) --
Kwalifikowanie kontaktow (95%) S Myslenie krytyczne (57%) +/-
Budowanie relacji (38%) -- Inicjatywa (57%) +/-
Dziatanie zgodnie z procesem (57%) +/- Prezentowanie rozwigzan (48%) +/-
Orientacja na osiggniecia (22%) ++ Efektywne wykorzystanie czasu (38%) sl
Zdobywanie zaufania (19%) -- Radzenie sobie z niepowodzeniami (57%) -
Kontrolowanie procesu sprzedazy (76%) - Nastawienie na rywalizacje (86%) --
Radzenie sobie z obiekcjami (57%) - Postrzeganie pieniedzy (99%) +/-
Skuteczne zadawanie pytan (76%) - Dystans emocjonalny (29%) ++

NISKIE budowanie relacji (38%) --

Ta osoba nie jest zainteresowana budowaniem dtugotrwatych relacji z klientami. Utrzymuje kontakty z klientami
na wymaganym minimalnym poziomie i nie otwiera sie na nich osobiscie. Moze to wywotac u klientéw poczucie,
ze sprzedawca tak naprawde nie dba o nich. To moze tez mie¢ szkodliwy wptyw na lojalno$c¢ klientow.

NISKO zdobywanie zaufania (19%) --

Ta osoba chce robi¢ cos wiecej, niz tylko zadowoli¢ klienta. We wszystkim, co robi z klientem, jest cel
biznesowy. Moze podchodzi¢ do klienta w rézny sposéb, w zaleznosci od tego, jak duzy potencjat w nim widzi
lub jak tatwo jest z nim robi¢ interesy. Moze to prowadzi¢ do problemoéw z zaufaniem miedzy klientem a
sprzedawca.

NISKIE aktywne stuchanie (29%) --

Ta osoba niezbyt cierpliwie stucha potrzeb klientéw. Lepiej radzi sobie z mysleniem przysztoSciowym i
planowaniem. Jest niecierpliwa i nie zawsze podejmuje wysitek, by zrozumie¢, co druga osoba mowi i co to
wtasciwie oznacza. Moze to spowodowac, ze klient odniesie wrazenie, ze sprzedawca go nie stucha.

WYSOKA nastawienie na rywalizacje (86%) --

Ta osoba rzadko jest zadowolona. Nawet po osiggnieciu celu szybko chce is¢ dalej. Wierzy, ze od klienta
mozna uzyskac¢ wiecej i chce to osiggnac teraz. Dla klientow, ktdrzy nie maja takiej samej potrzeby
rozszerzenia wspotpracy, moze to sta¢ sie problemem, poniewaz ich zdaniem sprzedawca bedzie zbyt
natarczywy i agresywny. Z punktu widzenia klienta sprzedawca powinien wspiera¢ jego wykorzystanie
produktu/ustugi, a nie stale prébowac¢ sprzedawac wiece;.

L
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Proces sprzedazy /| POST / Rozszerzenie wspoétpracy
Rozszerzenie wspoétpracy

Rozszerzenie to etap, na ktérym wspédtpraca z klientem rozszerza sie na nowe jednostki w organizaciji klienta
lub klient kupuje inny produkt / inng ustuge niz poprzednio. Klient staje sie bardziej zalezny od dostawcy, a
interesy z nim nie opierajg sie na jednym produkcie lub jednym nabywcy w organizacji klienta.

KOMPETENCJA WPLYW KOMPETENCJA WPLYW
Prospecting (38%) - Aktywne stuchanie (29%) +/-
Kwalifikowanie kontaktow (95%) ++ Myslenie krytyczne (57%) +/-
Budowanie relacji (38%) - Inicjatywa (57%) +
Dziatanie zgodnie z procesem (57%) - Prezentowanie rozwigzan (48%) &
Orientacja na osiagniecia (22%) - Efektywne wykorzystanie czasu (38%) -
Zdobywanie zaufania (19%) ++ Radzenie sobie z niepowodzeniami (67%) +
Kontrolowanie procesu sprzedazy (76%) - Nastawienie na rywalizacje (86%) it
Radzenie sobie z obiekcjami (57%) +/- Postrzeganie pieniedzy (99%) ++
Skuteczne zadawanie pytan (76%) + Dystans emocjonalny (29%) -

XSQ Copyright: 2011-2024 FinxS Ltd 12



Ewa Przyktadna F i n

Organizacja: Data: L

XYZ Sp. z o.0. 19.10.2021

Analiza poréwnawcza

Na nastepnych stronach wyniki tej osoby poréwnywane sg z wybranym wskaznikiem. Celem analizy
porownawczej jest okreslenie, jak ta osoba wypada na tle wybranej populacji. Nie méwi nam ona bezposrednio
nic o umiejetnosciach sprzedazowych tej osoby, a jedynie o tym, jakie one sg w poréwnaniu z inng grupg ludzi.
Wazne jest, aby korzystac z populacji wzorcowej, ktérej osoba ta mogtaby by¢ czescia (w oparciu o kryteria
wyboru populaciji).

Procent ten oznacza procent populacji, ktéra uzyskata mniej punktow niz ta osoba. Na przykfad 25%
oznaczatoby, ze 25% populacji ma nizszy wynik niz ta osoba, a 75% ma wyzszy wynik.

Tabela poréwnawcza

Ewa Przyktadna Wynik Polska
Prospecting 38% 60%
Kwalifikowanie kontaktow 95% 85%
Budowanie relaciji 38% 6%
Dziatanie zgodnie z procesem 57% 79%
Orientacja na osiagniecia 22% 6%
Zdobywanie zaufania 19% 10%
Kontrolowanie procesu sprzedazy 76% 64%
Radzenie sobie z obiekcjami 57% 42%
Skuteczne zadawanie pytan 76% 40%
Aktywne stuchanie 29% 1%
Myslenie krytyczne 57% 17%
Inicjatywa 57% 52%
Prezentowanie rozwigzan 48% 38%
Efektywne wykorzystanie czasu 38% 35%
Radzenie sobie z niepowodzeniami 57% 48%
Nastawienie na rywalizacje 86% 95%
Postrzeganie pieniedzy 99% 97%
Dystans emocjonalny 29% 57%
i n x \"- @ Copyright: 2011-2024 FinxS Ltd
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PROSPECTING
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DZIALANIE ZGODNIE Z PROCESEM
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KONTROLOWANIE PROCESU SPRZEDAZY
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NASTAWIENIE NA RYWALIZACJE
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