FInxXS® Sales Assessment - Raport F
Role Sprzedazowe i Kompetencje )
Sprzedazowe

Tresc¢ raportu opiera sie na odpowiedziach zawartych w kwestionariuszu FinxS® Sales
Assessment. Niniejszy raport nie powinien by¢ jedynym kryterium przy podejmowaniu
decyzji dotyczacych danej osoby. Raport porownuje wyniki Kompetencji Sprzedazowych
tej osoby z kazdg z Rl Sprzedazowych.
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Definicje rél zawodowych w sprzedazy:

ODKRYWCA (57%)

Sprzedaz produktu (ustugi), ktéry klient rozumie bez trudu. Nie jest jednak z nig jeszcze zaznajomiony, badz
tez nie ma Swiadomosci, ze jej potrzebuje. Decyzja o zakupie jest dos¢ tatwa i szybka. Proces sprzedazowy

sprowadza sie czesto, ale nie zawsze, do jednej rozmowy. Po dokonaniu zakupu przez potencjalnego klienta
przedstawiciel handlowy rzadko, o ile w ogdle, kontaktuje sie z klientem.

Zwykle obejmuje:

o Niemal zawsze tylko jedna rozmowa sprzedazowa e Nieskomplikowana oferta

e Jedna osoba decyzyjna e Umiarkowana cena

e Szybka decyzja nie obarczona duzym ryzykiem e Brak dalszego zaangazowania 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 G
decyzje o zakupie.

Krotkotrwata relacja
Relacja z potencjalnym klientem nie G
jest kontynuowana po zakonczeniu

pierwszej sprzedazy.

Zestawienie dopasowan procentowych wedtug kompetencji
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XYZ Sp. z o.0. 19.10.2021

Odkrywca Ewa Odkrywca Ewa
Prospecting Aktywne stuchanie _
Myslenie krytyczne Powyzej
Kwalifikowanie kontaktow potrzeb
Inicjatywa Ponizej
Budowanie relaciji Powyzej potrzeb
Prezentowanie rozwigzan Ponizej

Dziatanie zgodnie z procesem Powyzej potrzeb

Efektywne wykorzystanie czasu
Orientacja na osiggniecia
Radzenie sobie z Ponizej
niepowodzeniami

Zdobywanie zaufania
Nastawienie na rywalizacje

Kontrolowanie procesu

sprzedazy Postrzeganie pieniedzy

Radzenie sobie z obiekcjami Ponizej Dystans emocjonalny

Skuteczne zadawanie pytan _

i n XS@ Copyright: 2011-2024 FinxS Ltd
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KREATOR (61%)

Sprzedaz nieskomplikowanego produktu (ustugi), ktéry klient zwykle potrafi szybko zrozumie¢. Nie styszat
jednak o niej wczesniej badz tez nie ma Swiadomosci, ze jej potrzebuje. Decyzja o zakupie jest szybka i fatwa.
Proces sprzedazowy sprowadza sie czgsto, ale nie zawsze, do jednej rozmowy. Sprzedaz tworzy pomigdzy
klientem a przedstawicielem handlowym diugoterminowg relacje, ktéra zwykle wynika z koniecznosci
zapewnienia wsparcia lub obstugi.

Zwykle obejmuje:

e Jedna lub dwie rozmowy sprzedazowe e Cykliczne wpfaty ze strony klienta

e Szybka decyzja e Po zakonczeniu sprzedazy wsparcie ze strony
przedstawiciela handlowego lub innych os6b

e Ograniczona inwestycja poczatkowa lub jej brak e Dodatkowe mozliwosci sprzedazy po pierwszej
transakcji

Ta rola w sprzedazy wymaga:

Utajona potrzeba

W danym momencie potencjalny D
klient nie jest Swiadomy swojej

potrzeby lub checi.

Krotki cykl sprzedazy
Potencjalny klient szybko podejmuje C
decyzje o zakupie.

D Diugotrwata relacja
Relacja z klientem trwa dtugo po

zakonczeniu pierwszej sprzedazy.

Zestawienie dopasowan procentowych wedlug kompetencji
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Ewa Przyktadna

Organizacja: Data:

XYZ Sp. z o.0. 19.10.2021
Kreator Ewa
Prospecting Ponizej

Kwalifikowanie kontaktéw

Budowanie relacji
Dziatanie zgodnie z procesem

Orientacja na osiggniecia

Zdobywanie zaufania

Kontrolowanie procesu
sprzedazy

Radzenie sobie z obiekcjami

Skuteczne zadawanie pytan

Ponizej

Powyzej potrzeb

Ponizej

Kreator
Aktywne stuchanie
Myslenie krytyczne

Inicjatywa
Prezentowanie rozwigzan
Efektywne wykorzystanie czasu

Radzenie sobie z
niepowodzeniami

Nastawienie na rywalizacje

Postrzeganie pieniedzy

Dystans emocjonalny

FinxS°

Ewa

Powyzej
potrzeb

Ponizej
Ponizej
Ponizej

Ponizej

Powyzej
potrzeb

Copyright: 2011-2024 FinxS Ltd 5
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AKUSZER (72%)

Sprzedaz skomplikowanego produktu (ustugi), z ktérym klient nie jest jeszcze zaznajomiony, badz tez nie ma
Swiadomosci, ze go potrzebuje. Decyzja w sprawie zakupu wymaga diugiego i skomplikowanego procesu, w
ktérym moze bra¢ udziat wiele oséb decyzyjnych. Po zamknieciu sprzedazy przedstawiciel handlowy nie
kontynuuje kontaktu z klientem.

Zwykle obejmuje:

o Wiele rozmow sprzedazowych e Skomplikowana oferta wymagajaca materiatéw
pomocniczych

o Kilka os6b decyzyjnych z r6znymi potrzebami e Wysoki koszt produktu (ustugi)

o Rozwlekly proces decyzyjny e Brak ciggtej obstugi

Ta rola w sprzedazy wymaga:

Utajona potrzeba

W danym momencie potencjalny D
klient nie jest Swiadomy swojej

potrzeby lub checi.

D Dtugi cykl sprzedazy
Potencjalny klient potrzebuje czasu,
aby podja¢ decyzje, gdyz ma ona
istotne konsekwencje.

Krotkotrwata relacja
Relacja z potencjalnym klientem nie D
jest kontynuowana po zakonczeniu

pierwszej sprzedazy.

Zestawienie dopasowan procentowych wedtug kompetencji
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XYZ Sp. z o.0. 19.10.2021

Akuszer Ewa Akuszer Ewa
Prospecting Ponizej Aktywne stuchanie
Kwalifikowanie kontaktow Powyzej

potrzeb Myslenie krytyczne
Budowanie relacji _ Inicjatywa
Dziatanie zgodnie z procesem Powyzej Prezentowanie rozwigzan

potrzeb

Efektywne wykorzystanie czasu

Orientacja na osiggniecia Ponizej

Radzenie sobie z

Zdobywanie zaufania niepowodzeniami

Kontrolowanie procesu Nastawienie na rywalizacje Powyzej
sprzedazy potrzeb
Radzenie sobie z obiekcjami Ponizej Postrzeganie pieniedzy Powyzej
potrzeb

Skuteczne zadawanie pytan
Dystans emocjonalny Ponizej

i n XS@ Copyright: 2011-2024 FinxS Ltd 7
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INNOWATOR (69%)

Sprzedaz skomplikowanego produktu (ustugi), z ktérym klient nie jest jeszcze zaznajomiony, badz tez nie ma
Swiadomosci, ze go potrzebuje. Decyzja w sprawie zakupu wymaga rozlegtego i skomplikowanego procesu, w
ktorym moze brac udziat wiele oséb decyzyjnych. Moga oni mie¢ czasem sprzeczne poglady i opinie. Sprzedaz
powoduje powstanie ciggtej relacji, ktéra wymaga od przedstawiciela handlowego statego zaangazowania w
pielegnowanie i dalsze pogtebianie relacji.

Zwykle obejmuje:

o Wiele rozmow sprzedazowych e Znaczna inwestycja
o Wiele oséb decyzyjnych e Dilugotrwate zaangazowanie z obu stron
e Produkt (ustuga) trudny do zrozumienia e Pielegnowanie relacji po dokonaniu sprzedazy

Ta rola w sprzedazy wymaga:

Utajona potrzeba

W danym momencie potencjalny D
klient nie jest Swiadomy swojej

potrzeby lub checi.

Dtugi cykl sprzedazy

G Potencjalny klient potrzebuje czasu,
aby podja¢ decyzje, gdyz ma ona
istotne konsekwencje.

Diugotrwata relacja
C] Relacja z klientem trwa dtugo po

zakonczeniu pierwszej sprzedazy.

Zestawienie dopasowan procentowych wedtug kompetencji

@ Copyright: 2011-2024 FinxS Ltd 8



Ewa Przyktadna F! s®
Organizacja: Data: L M UnU X ‘

XYZ Sp. z o.0. 19.10.2021

Innowator Ewa

Aktywne stuchanie -

Myslenie krytyczne Ponizej

Innowator

Prospecting

Kwalifikowanie kontaktéw

Budowanie relaciji
Inicjatywa

Dziatanie zgodnie z procesem Powyzej potrzeb Prezentowanie rozwigzan

Orientacja na osiggniecia Efektywne wykorzystanie czasu

Zdobywanie zaufania Ponizej Radzenie sobie z Powyzej
niepowodzeniami potrzeb

Kontrolowanie procesu
sprzedazy Nastawienie na rywalizacje Powyzej
potrzeb

Radzenie sobie z obiekcjami
Postrzeganie pieniedzy
Skuteczne zadawanie pytan

Dystans emocjonalny

i n xS@ Copyright: 2011-2024 FinxS Ltd
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DEALER (67%)

Sprzedaz produktu (ustugi), ktéry klient rozumie bez trudu i jest z nim juz zaznajomiony. Zwykle klient kupowat
juz taki produkt (ustuge) w przesziosci. Decyzja o zakupie jest dos¢ tatwa i szybka. Proces sprzedazowy
sprowadza sie czesto do jednej rozmowy i sprzedaz zwykle ma miejsce tylko raz. Po dokonaniu zakupu
przedstawiciel handlowy rzadko kontaktuje sie z klientem.

Zwykle obejmuje:

e Tylko jedna rozmowa sprzedazowa e Nieskomplikowany produkt (ustuga)

e Jedna osoba decyzyjna e Przystepna cena

e Szybka decyzja ze strony potencjalnego klienta e Zadnych dodatkowych wymaganh dotyczacych
obstugi

Ta rola w sprzedazy wymaga:

Wyrazona potrzeba
D Potencjalny klient jest Swiadomy

swojej potrzeby lub checi.

Krotki cykl sprzedazy
Potencjalny klient szybko podejmuje G
decyzje o zakupie.

Krotkotrwata relacja
Relacja z potencjalnym klientem nie D
jest kontynuowana po zakonczeniu

pierwszej sprzedazy.

Zestawienie dopasowan procentowych wedtug kompetencji
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Dealer Ewa Dealer

Prospecting Aktywne stuchanie

Kwalifikowanie kontaktow Myslenie krytyczne Powyzej
potrzeb

Budowanie relacji Powyzej potrzeb Inicjatywa

Dziatanie zgodnie z procesem Prezentowanie rozwigzan

Orientacja na osiggniecia Efektywne wykorzystanie czasu Ponizej

Radzenie sobie z

Zdobywanie zaufania niepowodzeniami

Nastawienie na rywalizacje Powyzej
potrzeb

Kontrolowanie procesu
sprzedazy

Radzenie sobie z obiekcjami Postrzeganie pieniedzy

Skuteczne zadawanie pytan Powyzej potrzeb Dystans emocjonalny

in xS@ Copyright: 2011-2024 FinxS Ltd 11
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OPIEKUN (55%)

Sprzedaz produktu (ustugi), ktéry klient rozumie bez trudu i jest juz z nim zaznajomiony. Niemal zawsze klient
kupowat juz taki produkt lub ustuge w przesztosci. Decyzja o zakupie jest obarczona niewielkim ryzykiem,
szybka i tatwa. Proces sprzedazowy sprowadza sie zazwyczaj do jednej rozmowy. Sprzedaz tworzy diugotrwatg
relacje z klientem, ktéra zwykle obejmuje okresowe potrzeby zwigzane ze wsparciem lub obstuga.

Zwykle obejmuje:

e Jedna lub dwie rozmowy sprzedazowe e Cykliczne wptaty ze strony klienta

e Szybka decyzja e Po zakonczeniu sprzedazy wsparcie ze strony
przedstawiciela handlowego lub innych os6b

o Niska inwestycja poczatkowa lub jej brak e Okazje do up-sellingu i cross-sellingu po

zakonczeniu pierwszej sprzedazy

Ta rola w sprzedazy wymaga:

Wyrazona potrzeba
D Potencjalny klient jest Swiadomy

swojej potrzeby lub checi.

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

D Diugotrwata relacja
Relacja z klientem trwa dtugo po

zakonczeniu pierwszej sprzedazy.

Zestawienie dopasowan procentowych wedtug kompetencji
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Opiekun Ewa Opiekun Ewa
Prospecting _ Aktywne stuchanie Ponizej
Kwalifikowanie kontaktow Powyzej potrzeb Myslenie krytyczne
Budowanie relacji Inicjatywa Powyzej
potrzeb
Dziatanie zgodnie z procesem Ponizej Prezentowanie rozwigzan

Orientacja na osiggniecia Ponizej Efektywne wykorzystanie czasu

Radzenie sobie z
niepowodzeniami

Zdobywanie zaufania

Kontrolowanie procesu Nastawienie na rywalizacje Powyzej
sprzedazy potrzeb
Radzenie sobie z obiekcjami Powyzej potrzeb Postrzeganie pieniedzy

Skuteczne zadawanie pytan

Dystans emocjonalny

i n XS@ Copyright: 2011-2024 FinxS Ltd
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DORADCA (60%)

Sprzedaz skomplikowanego produktu (ustugi), z ktérym klient jest juz zaznajomiony i czuje, ze go potrzebuje.
Dtugi i skomplikowany proces podejmowania decyzji w sprawie zakupu, w ktérym moze bra¢ udziat wiele os6b
decyzyjnych. Potencjalni klienci majg zwykle doswiadczenie w kupowaniu podobnego produktu (ustugi) w
przesztosci, badz tez jest to powazny zakup, ktérego dokonujg po raz pierwszy. Proces sprzedazowy wymaga
czesto zaprezentowania wersiji pilotazowej lub demonstracyjnej produktu (ustugi). Sprzedaz jest jednorazowym
zdarzeniem, ktére nie wymaga statego wsparcia ze strony przedstawiciela handlowego lub innych oséb.

Zwykle obejmuje:

o Kilka rozmoéw sprzedazowych e Skomplikowana oferta

o Wiele oséb decyzyjnych e Znaczna inwestycja; moze byc¢ konieczne
poszukiwanie zrédta finansowania

e Powolna i bardziej angazujgca emocje decyzja e Brak kontaktu ze strony przedstawiciela

potencjalnego klienta handlowego po zakonczeniu sprzedazy

Ta rola w sprzedazy wymaga:

Wyrazona potrzeba
D Potencjalny klient jest Swiadomy

swojej potrzeby lub checi.

Dtugi cykl sprzedazy

D Potencjalny klient potrzebuje czasu,
aby podja¢ decyzje, gdyz ma ona
istotne konsekwencje.

Krotkotrwata relacja
Relacja z potencjalnym klientem nie G
jest kontynuowana po zakonczeniu

pierwszej sprzedazy.

Zestawienie dopasowan procentowych wedilug kompetencji
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XYZ Sp. z o.0. 19.10.2021
Doradca Ewa Doradca Ewa
Prospecting Powyzej potrzeb Aktywne stuchanie Ponizej

Kwalifikowanie kontaktow Myslenie krytyczne

Inicjatywa
Budowanie relacji Ponizej
Prezentowanie rozwigzan
Dziatanie zgodnie z procesem Ponizej
Efektywne wykorzystanie czasu
Orientacja na osiggniecia Ponizej
Radzenie sobie z Powyzej
Zdobywanie zaufania niepowodzeniami potrzeb
Nastawienie na rywalizacje Powyzej
Kontrolowanie procesu potrzeb

sprzedazy
Postrzeganie pieniedzy
Radzenie sobie z obiekcjami Powyzej potrzeb

Skuteczne zadawanie pytan _ Dystans emocjonalny

i n XS@ Copyright: 2011-2024 FinxS Ltd
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PARTNER (49%)

Sprzedaz skomplikowanego produktu (ustugi), z ktérym potencjalny klient jest juz zaznajomiony. Powazny i
skomplikowany proces podejmowania decyzji w sprawie zakupu, w ktérym moze bra¢ udziat wiele oséb
decyzyjnych z szerokim zakresem potrzeb. Klienci majg zwykle doswiadczenie w kupowaniu podobnego
produktu (ustugi) w przesziosci, badz tez jest to powazny zakup, ktérego dokonujg po raz pierwszy. By¢ moze
aktualny dostawca zapewnia obstuge na niskim poziomie. Proces sprzedazowy wymaga czesto
zaprezentowania wersji pilotazowej lub demonstracyjnej produktu (ustugi). W wyniku sprzedazy powstaje
dtugotrwata relacja, przez co prospekt dokonuje uwaznej oceny mozliwosci wsparcia i obstugi.

Zwykle obejmuje:

o Kilka rozméw sprzedazowych o Kompleksowa oferta obejmujaca zasiegiem cate
przedsiebiorstwo
o Wiele oséb decyzyjnych e Znaczna inwestycja; moze by¢ konieczne

poszukiwanie zrédta finansowania
e Ryzykowna i bardziej angazujaca emocje decyzja e Dilugoterminowe umowy wsparcia lub obstugi
potencjalnego klienta

Ta rola w sprzedazy wymaga:

Wyrazona potrzeba
G Potencjalny klient jest Swiadomy
swojej potrzeby lub checi.

Dtugi cykl sprzedazy

C] Potencjalny klient potrzebuje czasu,
aby podja¢ decyzje, gdyz ma ona
istotne konsekwencje.

Diugotrwata relacja
G Relacja z klientem trwa dtugo po

zakonhczeniu pierwszej sprzedazy.

Zestawienie dopasowan procentowych wedtug kompetenc;ji
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Ewa Przyktadna
Organizacja:

XYZ Sp. z 0.0.

Partner

Prospecting

Data:

19.10.2021

Kwalifikowanie kontaktéw

Budowanie relaciji

Dziatanie zgodnie z procesem

Orientacja na osiggniecia

Zdobywanie zaufania

Kontrolowanie procesu

sprzedazy

Radzenie sobie z obiekcjami

Skuteczne zadawanie pytan

Ewa
Powyzej potrzeb

Powyzej potrzeb

Ponizej

Ponizej

Powyzej potrzeb

FinxS°

Partner Ewa
Aktywne stuchanie -
Myslenie krytyczne Powyzej
potrzeb
Prezentowanie rozwigzan Powyzej
potrzeb

Efektywne wykorzystanie czasu

Radzenie sobie z
niepowodzeniami

Powyzej
potrzeb
Nastawienie na rywalizacje

Postrzeganie pieniedzy

Dystans emocjonalny

Copyright: 2011-2024 FinxS Ltd
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Role Sprzedazowe - podsumowanie

Ponizsza tabela przedstawia poszczegdlne role sprzedazy wedtug 18 kompetencji sprzedazowych. ,Pasuje"
oznacza, ze Twoj wynik kompetenciji jest idealny dla tej roli sprzedazy. ,Znaczaco powyzej" oznacza, ze twoj
wynik kompetenciji jest wyraznie wyzszy niz idealny wynik dla tej roli sprzedazy. ,Znaczaco ponizej" oznacza,
ze Twaoj wynik kompetenciji jest wyraznie nizszy niz idealny wynik dla tej roli sprzedazy.

Ewa Odkrywca Kreator Akuszer Innowator Dealer Opiekun Doradca Partner

Prospecting

Ponizej Ponizej Powyzej Powyzej

potrzeb potrzeb

Kwalifikowanie Powyzej Powyzej Powyzej
kontaktow potrzeb potrzeb potrzeb
Budowanie relacji Powyzej Ponlzej Powyzej Ponlzej

potrzeb potrzeb
Dziatanie zgodnie z Powyzej Powyzej Powyzej Powyzej Ponizej Ponizej Ponizej
procesem potrzeb potrzeb potrzeb potrzeb

Orientacja na
osiggniecia

Ponizej Ponizej

I . - . .

Ponizej Ponizej Powyzej Powyzej
potrzeb potrzeb

Powyzej Powyzej
potrzeb potrzeb

Ponizej Ponizej

Zdobywanie zaufania

Kontrolowanie procesu
sprzedazy

Radzenie sobie z
obiekcjami

Ponizej

Skuteczne zadawanie
pytan

Aktywne stuchanie

Myslenie krytyczne Powyzej Powyzej Ponizej Powyzej Powyzej

potrzeb potrzeb potrzeb potrzeb
Inicjatywa Ponizej Ponizej Powyzej

potrzeb

Prezentowanie Ponizej Ponizej zej
rozwigzan
Efektywne Ponizej Ponizej
wykorzystanie czasu

Radzenie sobie z Ponizej Ponizej
niepowodzeniami

Powyzej
potrzeb

Powyzej Powyzej
potrzeb potrzeb

Nastawienie na Powyzej Powyzej Powyzej Powyzej Powyzej
rywalizacje potrzeb potrzeb potrzeb potrzeb potrzeb
Postrzeganie pieniedzy Powyzej Powyzej

potrzeb potrzeb
Dystans emocjonalny - Ponizej

Ogélna punktacja 57% 61% 72% 69% 67% 55% 60% 49%
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