FINXS® Sales Assessment - Rozwoj FinxS°®

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 majacych
postuzy¢ respondentowi jako wsparcie w procesie samorozwoju.
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Wprowadzenie do FinxS® Sales Assessment:

Raport FinxS® Sales Assessment zostat zaprojektowany tak, by pomaéc Ci odnosi¢ wieksze sukcesy w
sprzedazy. Powstat on w oparciu o Twoje odpowiedzi w kwestionariuszu FinxS® Sales Assessment i pozwala
okresli¢ Twoje osobiste nastawienie do wybranych aktywnosci handlowych, ktére przektada sie na 18
kluczowych kompetencji sprzedazowych.

Nalezy koniecznie wzig¢ pod uwage, ze FinxS® Sales Assessment zostat opracowany pod katem oséb, ktére
maja juz jakies, przynajmniej niewielkie, doswiadczenie w sprzedazy. Osoby, ktdre nie miaty wczesniej
stycznosci ze sprzedaza, nie bedg potrafity wtasciwie zinterpretowac stwierdzen zawartych w kwestionariuszu.

Jak korzystaé z FinxS® Sales Assessment

Raport okresla Twoje mocne strony w sprzedazy oraz obszary, w ktérych istnieje pole do rozwoju. Moze sie
zdarzyé¢, ze z niektérymi wynikami nie do konca sie zgodzisz. To naturalne, po pierwsze dlatego, iz jak
wiekszos¢ osob, mozesz odczuwaé pewien opor przed zaakceptowaniem niektérych obszaréw wymagajacych
rozwoju. To bardzo normalna reakcja. Zawsze trudniej jest analizowac¢ swoje stabe strony, ktére jednak moga
miec istotny wptyw na Twoje obecne wyniki sprzedazy. Po drugie, w niektérych kompetencjach mozesz
uzyskac nizszy wynik ze wzgledu na to, iz w ostatnim czasie nie byta to kompetencja na ktérej szczegdlnie
mogtes / mogtas sie koncentrowac.

Pamietaj, ze FinxS® Sales Assessment odzwierciedla Twoj aktualny poziom kompetenciji. To oznacza, ze przy
pomocy treningu i coachingu mozesz rozwija¢ kazdg z 18 kompetenc;ji sprzedazy.

Naijlepiej bytoby, gdyby w analizie wynikow moégt Ci pomdc Coach lub Trener, ktdry zostat przeszkolony z
interpretowania wynikéw FinxS® Sales Assessment i ktéry ma odpowiednie do$wiadczenie i umiejetnosci, by
pomdc Ci w planowaniu dziatan rozwojowych. Bedzie réwniez w stanie zrozumie¢ , Typy nastawienia”, ktére
skfadajg sie na twoje poszczegdlne wyniki oraz bedzie w stanie wykorzysta¢ Twdj raport do stworzenia
harmonogramu dziatan, ktére doprowadzg Cie do sukcesu.

Uwaga dotyczaca uzycia form wskazujacych na pteé:

W polskiej wersji jezykowej raportu moze sie zdarzy¢, ze imie respondenta nie bedzie prawidtowo odmienione
lub jakie$ zdanie zabrzmi nieco nienaturalnie. Przepraszamy za te niedogodnos$¢.

Wytaczenie odpowiedzialnosci:

Wynikéw FinxS® Sales Assessment nie nalezy nigdy i w zadnych okoliczno$ciach wykorzystywac jako
jedynego kryterium przy podejmowaniu decyzji. Nie zostata ona zaprojektowana pod katem decyzji typu ,tak
lub nie” przy rekrutacji i nie moze by¢ wykorzystywana do ich podejmowania. Nalezy zawsze bra¢ pod uwage
wiele innych czynnikéw, takich jak umiejetnosci, postawa, inteligencja, wiedza i wyksztatcenie, ktérych Ocena
nie obejmuje.
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Streszczenie wynikow

Ponizej znajdziesz swoje wyniki na tle 18 kompetencji sprzedazy opracowane na podstawie Twoich odpowiedzi
w kwestionariuszu FinxS® Sales Assessment. Podczas analizowania wynikéw pamietaj, ze odzwierciedlajg
one Twoj aktualny poziom biegtosci. Mozesz rozwija¢ swoje umiejetnosci w ramach kazdej z 18 kompetencji

sprzedazy.

Na Twoje wyniki moze mie¢ wplyw Twoja percepcja posiadanych kompetenciji oraz to czy dana kompetencja w

ostatnim czasie byta dla Ciebie istotna, czy miate$ / miatas okazje jg wykorzystywac. Algorytm FinxS® Sales

Assessment dziata w taki sposob, Ze nie da sie mie¢ wysokich wynikéw we wszystkich kategoriach. Nasz
umyst dziata tak, ze jesli koncentrujemy sie na jakiej$ kompetencji, inna moze w tym czasie ,przygasnac¢”

nawet jesli mieliSmy jg wyéwiczona.

Stosujac dodatkowe narzedzie diagnostyczne FinxS® Sales 18, mozesz réwniez przeanalizowa¢ swoje wyniki

dotyczace naturalnego stylu zachowania i predyspozycji w ramach tych samych kompetencji co w FinxS® Sales
Assessment. Pomoze Ci to stworzy¢ bardziej konkretny, praktyczny i efektywny plan 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
C—

57% Radzenie sobie z niepowodzeniami

86% Nastawienie na rywalizacje
———

99% Postrzeganie pieniedzy

29% Dystans emocjonalny
G
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Indywidualne wyniki

Ma opor przed kontaktowaniem sie
nowymi, nieznanymi sobie klientami.
Ma nastawienie ,FARMERA” biernie
czekajgcego na okazje i
.poktadajacego nadzieje” w dalszym
wykorzystywaniu istniejacych relacji
z klientami.

Nie koncentruje sie na budowaniu
zaufania. Jawi sie jako osoba
egocentryczna lub interesowna.
Unika poufatosci.

Czesto bywa niecierpliwa, niechetnie
stosuje sie do szczegdtowych
proceséw lub procedur. Najczesciej
prébuje i€ po linii najmniejszego
oporu i ,improwizowac”. Jest
impulsywna, ma trudnosc¢ z
przestrzeganiem instrukcji lub
zasad.

Zyje tu i teraz, nie podejmujac
statych wysitkdbw w celu osiggania
coraz wyzszego poziomu
efektywnosci. W kwestii osobistego
spetnienia i poziomu zarobkéw
zadowala sie status quo.

Jest pewna siebie, nie poszukuje

aprobaty innych w celu zaspokojenia
swoich potrzeb emocjonalnych. Jest
asertywna i wymagajaca, nie zwraca
uwagi na to, czy bedzie ,nielubiana”.

19.10.2021

PROSPECTING

KWALIFIKOWANIE KONTAKTOW

BUDOWANIE RELACJI

DZIALANIE ZGODNIE Z PROCESEM

ORIENTACJA NA OSIAGNIECIA

ZDOBYWANIE ZAUFANIA

Przed dokonaniem prezentacji i
propozyciji, jest gotowa podjac
Swiadomy proces zadawania pytan i
stuchania by okresli¢, czy
potencjalny klient bedzie
odpowiednim partnerem oraz czy
moze dokonac¢ zakupu.

Ma dostatecznie duzo cierpliwosci i
uwagi dla szczegotow, by realizowac
proces krok po kroku. Wierzy, ze
systematyczne przeprowadzanie
Scisle ustalonego procesu prowadzi
do najlepszych rezultatow.

Copyright: 2011-2024 FinxS Ltd
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| KONTROLOWANIE PROCESU SPRZEDAZYP rafi ustalic i ani
Chet : 1 otrafi ustali¢ warunki spotkania,
prz I L wyjasnic proces potencjalnemu
Pozwa 1 lowa klientowi i okresli¢ mozliwe efekty.

Ma opor przed kwestionowaniem
obiekcji potencjalnego klienta. Nie
jest asertywna. Trudnos¢ sprawia jej
znalezienie skutecznego argumentu,
dlaczego wymoéwki czy obiekcje
moga by¢ nieuzasadnione lub
nieistotne. Latwo godzi sie na
obiekcje potencjalnego klienta i
poddaje sie.

Podczas stuchania fatwo sie
dekoncentruje. Uktada w myslach
odpowiedzi w momencie, gdy druga
osoba méwi. Czesto ,wytacza sie”,
gdy nie interesuje jej to, o czym kto$
mowi.

Czesto nie potrafi zastosowaé
posiadanej wiedzy do
rozwigzywania nowych problemow.
Poswieca zbyt mato czasu na
rozwigzywanie problemoéw tzn.
brakuje jej cierpliwosci, by postuzy¢
sie logika, dedukcjg lub
zweryfikowa¢ aktualne poglady.

Czeka, az inni podejma dziatania i
powiedzg jej, co ma zrobi¢. Nie
prébuje osiggaé coraz lepszych
wynikow. Podejmujac nowe
inicjatywy wymaga kierowania i
nadzoru.

RADZENIE SOBIE Z OBIEKCJAMI

SKUTECZNE ZADAWANIE PYTAN

AKTYWNE SLUCHANIE

MYSLENIE KRYTYCZNE

INICJATYWA

Nastepnie potrafi subtelnie kierowaé
rozmowa.

Postrzega wymoéwki lub obiekcje
jako okazje do uprzejmej
asertywnosci i zadania
potencjonalnemu klientowi pytan,
ktore sktonig go do gtebszych
przemyslen i zastanowienia sie nad
jego wiasnymi zastrzezeniami.

Tworzy ustrukturyzowany system
pytan w celu ,zdiagnozowania”
sytuacji potencjalnego klienta oraz
okreslenia prawdopodobienstwa, ze
jego potrzeby zostang zaspokojone
przez produkt/ustuge oferowang
przez sprzedawce.

Potrafi zastosowaé posiadang
wiedze do rozwigzywania nowych
problemow. Potrafi powstrzymac sie
od sadu aby sprawdzi¢ stusznosé
danej propozyciji lub dziatania.
Bierze pod uwage rézne
perspektywy.

Stale dgzy do coraz wyzszych
poziomow efektywnosci. Nie czeka
biernie, az co$ sie wydarzy — jest
przekonana, ze to zalezy od niej czy
rzeczy przybiorg pozytywny obrot.
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Prezentuje czesto w sposob
nieskuteczny, nie udaje jej sie
zaangazowac stuchaczy, przez co
traci ich zainteresowanie. Odbiega
od tematu. Prezentacja nie posuwa
sie do przodu. Brakuje zachety do
dziatania.

Traci czas, nie potrafi odpowiednio
utozy¢ sobie planu lub nie wykonuje
sprawnie zaplanowanych dziatan.
tatwo dekoncentruja jg przerwy lub
cokolwiek, co pojawia sie i wydaje
sie ciekawsze niz aktualnie
wykonywane zadanie.

Postrzega porazke jako wytgcznie
negatywne doswiadczenie, nie widzi
w niej szansy do nauki i poprawy.
Odczuwa opér przed
podejmowaniem ryzyka, zeby
unikng¢ niepowodzenia.

Pozwala, by emocje odciggaty jej
uwage od procesu sprzedazowego.
Daje sie tatwo zmanipulowac
ogolnikami i zapewnieniami
potencjalnego klienta. Formutuje
whnioski na temat jego intencji w
oparciu o pozytywne odczucia.

19.10.2021

PREZENTOWANIE ROZWIAZAN

EFEKTYWNE WYKORZYSTANIE CZASU

RADZENIE SOBIE Z NIEPOWODZENIAMI

NASTAWIENIE NA RYWALIZACJE

POSTRZEGANIE PIENIEDZY

DYSTANS EMOCJONALNY

Skutecznie angazuje stuchaczy i
potrafi utrzymac ich uwage przy
pomocy dobrych umiejetnosci
komunikacyjnych, wnikliwych pytan i
efektownych technik prezentacji.

Postrzega porazke jako co$
przejsciowego, szanse do nauki i
poprawy. By wygrac¢ jest gotowa
zaryzykowac porazke. Nie jest
przesadnie przywigzana do idei
bezpiecznego dziatania w kazdej
sprawie.

Niestrudzenie zmierza do
zwyciestwa, dazac do zyskania
przewagi konkurencyjnej i zawsze
szuka sposoboéw poprawienia
swoich osiggnie¢. Obserwuje
konkurencje i szuka nowych
obszaréw do eksploatowania.

Postrzega pienigdze jako zdrowy cel
dazen. Uwaza, ze pienigdze sg po
prostu wynagrodzeniem za dziatania
sprzedazowe. Ceni swdj czas i nie
boi sie oczekiwac za niego zaptaty.

Copyright: 2011-2024 FinxS Ltd 6
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Typy nastawien podsumowanie

Typy nastawienia buduja 18 kluczowych kompetencji sprzedazowych. Sg to nasze naturalne odruchy. Sposéb,
w jaki dana osoba podchodzi do rozwigzywania problemow i radzenia sobie z wyzwaniami. Typy nastawienia
sg Twoim mechanizmem przetrwania.

Definicje typéw nastawien

Zdobywanie Osigganie petnego potencjatu poprzez pokonywanie barier powstrzymujacych
przed osiggnieciem celu

towca Osigganie petnego potencjatu poprzez dazenie, by mie¢ wszystko ,juz teraz”

Wytrwatos¢ Osigganie petnego potencjatu poprzez wykorzystywanie porazki jako powodu, by

nastepnym razem postarac sie lepiej

Odczytywanie sytuacji Osigganie petnego potencjatu poprzez zrozumienie w jaki sposéb inni postrzegajg

Swiat

Logika Osigganie petnego potencjatu poprzez dziatanie wedtug planu, bez wzgledu na
okolicznosci

Niedosyt Osigganie petnego potencjatu poprzez ciagte poczucie nie w petni wykorzystanych
mozliwosci

Empatia Osigganie petnego potencjatu poprzez nawigzywanie kontaktow z ludzmi i

budowanie zaufania
Akceptacja spoteczna Osigganie petnego potencjatu poprzez spetnianie potrzeb innych
Przejmowanie kontroli Osigganie petnego potencjatu poprzez bycie niezaleznym od kogokolwiek
Nastepny krok Osigganie petnego potencjatu poprzez state myslenie o tym, co dalej

Odkrywanie prawdy  Osigganie petnego potencjatu poprzez zrozumienie wszystkich aspektow
wptywajgcych na sytuacje

Wywieranie wptywu  Osigganie petnego potencjatu poprzez przekonywanie innych

L] a . .
inxS ® Copyright: 2011-2024 FinxS Ltd
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Tabela podsumowujaca typy nastawien

Na kazda z Twoich kompetenc;ji sprzedazowych wptywa od 1 do 3 typdw nastawienia. Ponizsza tabela
pokazuje, jak Twoje typy nastawienia buduja wyniki 18 Kompetencji Sprzedazowych. Skonsultuj sie z Coachem
lub Trenerem, ktdry zostat przeszkolony jak interpretowac te wyniki.

Niedosyt 21% Odkrywanie prawdy 99%
Nastepny krok 73% Logika 49%
towca 77% Niedosyt 21%
Odczytywanie sytuacji 83% Odczytywanie sytuacji 83%

Odkrywanie prawdy 99% Inicjatywa 57%

Budowanie relacji 38% Przejmowanie kontroli 76%

Odczytywanie sytuaciji 83%
Empatia 56% Logika 49%
Przejmowanie kontroli 76%
Logika 49% Wywieranie wptywu 56%
Niedosyt 21% towca 77%
Nastepny krok 73% Przejmowanie kontroli 76%
Empatia 56% Radzenie sobie z niepowodzeniami  57%
Akceptacja spoteczna 62% Wytrwatos¢ 56%

Kontrolowanie procesu sprzedazy 76% Odczytywanie sytuacji 83%

Odczytywanie sytuaciji 83%
Nastepny krok 73% towca 77%
Przejmowanie kontroli 76% Wytrwatos¢ 56%
Zdobywanie 63% Zdobywanie 63%
towca 77% towca 77%

Skuteczne zadawanie pytan 76% Wywieranie wptywu 56%
Zdobywanie 63% Dystans emocjonalny 29%
Odkrywanie prawdy 99% Zdobywanie 63%

towca 77%

n xs@ Copyright: 2011-2024 FinxS Ltd 8
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PLAN ROZWOJU

PROSPECTING

Definicja: Aktywne poszukiwanie nowych potencjalnych klientéw, by stale mie¢ mozliwosci nowej sprzedazy.
Dziatania w zakresie prospectingu obejmujg min. telefonowanie "na zimno", zdobywanie referencji, umiejetne
wykorzystywanie bazy kontaktéw oraz networking.

) . PROSPECTING
Ma opér przed kontaktowaniem sie

nowymi, nieznanymi sobie klientami.

Ma nastawienie ,FARMERA” biernie
czekajacego na okazje i
.poktadajacego nadzieje” w dalszym
wykorzystywaniu istniejacych relacji
z klientami.

Obecnie Ewa niechetnie kontaktuje sie z nowymi potencjalnymi klientami i czesto znajduje sposoby by unikaé
dziatan prospectingowych. Ma nastawienie ,farmera”, czekajac az przyszli klienci pojawiag sie sami i majac
nadzieje, ze pielegnowanie relacji z istniejacymi klientami przetozy sie na sprzedaz. Ewa zdecydowanie woli
poswiecac czas innym zadaniom i czesto szuka zajmujacej pracy, zeby uniknaé koniecznych dziatah
prospectingowych.

Obecnie Ewa czesto odwleka podejmowanie wymaganych dziatan, takich jak "zimne telefony" i uwaza, ze nie
wypada ,zawracac ludziom gtowy”. Nie czuje sie komfortowo, kontaktujac sie z ludzmi zajmujacymi wyzsze
stanowiska. Usprawiedliwia unikanie telefonowania "na zimno", twierdzac, Ze jest nieskuteczne i niepotrzebnie
zajmuje czas. Ewa czeka, az nowe mozliwosci sprzedazy pojawig sie same. Pomimo, iz czuje sie stosunkowo
komfortowo, proszac o polecenia, zapomina o korzystaniu z tego sposobu.

Ewa woli kontaktowac sie z obecnymi klientami, by upewni¢ sie, ze sg oni zadowoleni. Jednak nawet wéwczas
czesto nie wykorzystuje mozliwosci rozszerzenia relacji biznesowej przez zadawanie pytan, ktére pozwolityby
zidentyfikowa¢ dodatkowe mozliwosci sprzedazy. Ewa czesto wybiera kontakt drogg mailowa zamiast kontaktu
telefonicznego lub umoéwienia spotkania.

Plan rozwoju w celu poprawy Prospectingu

e Pamietaj, ze masz tendencje by odwlekac dziatania prospectingowe, ale zeby mie¢ wyniki, musisz je
realizowac.

o Wyznaczaj sobie obowigzkowe dzienne i tygodniowe dziatania w zakresie prospectingu i pilnuj ich realizacji.

¢ Planuj poszukiwanie klientow i sesje telefoniczne codziennie i pilnuj sie by faktycznie je wykonywac.

¢ Notuj swoje odczucia zwigzane z prospectingiem. Ustal, czego sie obawiasz, co opdznia twoje tempo
dziatania lub niweczy Twoje wysitki. Im wiecej dowiesz sie o wiasnych negatywnych przekonaniach
dotyczacych prospectingu, tym fatwiej bedzie Ci je pokonac.

e Popros inne osoby, aby monitorowaty wykonywanie przez Ciebie niezbednych dziatan prospectingowych i
odwzajemniaj sie tym samym. Jezeli macie takie mozliwosci stworzcie grupe, ktora raz w tygodniu bedzie
sie wzajemnie rozliczata i wspierata.

o Kazdy przypadek skutecznej sprzedazy powigz z konkretnym dziataniem prospectingowym, aby podkresli¢
wage tych dziatan. Odnotowuj skuteczne dziatania i wyciggaj z nich wnioski.

UWAGI

in x N @ Copyright: 2011-2024 FinxS Ltd
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KWALIFIKOWANIE KONTAKTOW

Definicja: Usystematyzowany proces starannej weryfikacji, czy potencjalny klient jest w stanie i jest sktonny
dokonac¢ zakupu.

KWALIFIKOWANIE KONTAKTOW
Przed dokonaniem prezentacji i

propozyciji, jest gotowa podjaé
Swiadomy proces zadawania pytan i
stuchania by okresli¢, czy
potencjalny klient bedzie
odpowiednim partnerem oraz czy
moze dokonac¢ zakupu.

Ewa koncentruje sie na ustaleniu, czy istniejg szanse na sprzedaz. W sposéb zamierzony zadaje pytania i
stucha odpowiedzi, by ustali¢, czy istnieje szansa na doprowadzenie do sprzedazy, zanim podejmie dalsze
dziatania i zainwestuje swdj czas oraz zasoby. Ewa, w przypadku ustalenia, ze potencjalny klient nie rokuje
szansy na dokonanie sprzedazy, moze chcie¢ zakornczy¢ proces i zajgé sie kolejnym potencjalnym klientem.
Zdaje sobie sprawe Ze nie dojdzie do sprzedazy, tylko dlatego, ze przedstawi rozwigzanie w bardzo
przekonywujacy sposoéb lub z powodu utrzymywania dalszego kontaktu z klientem.

Ewa w pierwszej kolejnosci, przed zaprezentowaniem rozwigzania, poswieca czas na zrozumienie potrzeb
potencjalnego klienta, jego mozliwosci i checi dokonania zakupu. Wie, ze niezmiernie wazne jest zadanie
potencjalnemu klientowi odpowiednich pytan, ktére pozwola na zidentyfikowanie problemu bez konieczno$ci
jego rozwigzania. Chetnie zadaje bezposrednie i niekiedy trudne pytania dotyczace dostepnych srodkéw
finansowych na zakup oraz sposobu podejmowania decyzji zakupowych. Ewa nie obawia sie sprawdzania i
weryfikowania odpowiedzi, zdajgc sobie sprawe z tego, ze potencjalni klienci czesto nie chcg ujawnia¢ swych
prawdziwych potrzeb lub faktycznej sytuaciji.

Podobnie jak dobry lekarz, Ewa przeprowadza doktadng analize sytuacji potencjalnego klienta, zanim
przedstawi mu jakie$ rozwigzanie. Nie dazy tylko do sfinalizowania sprzedazy, dziatajac jak ,typowy”
sprzedawca, ktory, aby przekonac klienta, zalewa go informacjami o cechach i korzysciach danego
rozwigzania. Przeciwnie, unika prezentacji i przedstawienia oferty do chwili ustalenia, ze faktycznie ma szanse
na sprzedaz i ze istniejg przekonywujace podstawy, by sadzi¢, ze potencjalny klient dokona zakupu.

Plan rozwoju w celu poprawy Kwalifikowania kontaktow

e Rzetelnie ocen relacje, jakg udato Ci sie zbudowac¢ z potencjalnym klientem. By¢é moze nie jest on jeszcze
gotowy, by ujawni¢ swe prawdziwe potrzeby i faktyczng sytuacje. Pamietaj, ze kazdy klient ma inny poziom
komfortu w kwestii rozmowy o swoich problemach. Sa klienci otwarci i bardziej ufni i ci, ktérzy sg bardziej
sceptyczni i zachowujg wieksza rezerwe.

e Moze sie zdarzy¢, ze ocenisz szanse sprzedazy zbyt nisko. Nie wyciggaj pochopnych wnioskéw i nie
wykluczaj potencjalnego klienta na zbyt wczesnym etapie.

e Zadajac pytania kwalifikujgce potencjalnego klienta, pamietaj, aby udzieli¢ mu jednoczes$nie wsparcia i w
ten sposéb utrzymac atmosfere otwartej komunikacji.

e Badz otwarty i aktywnie poszukuj szans sprzedazy. Nie badz zbyt sceptyczny.

e Zachowaj umiar i nie wywieraj zbyt duzej presji na potencjalnego klienta. Niektdrzy klienci s juz gotowi do
zakupu.

¢ Naucz sie rozpoznawa¢ moment, w ktérym mozesz przejS¢ do kolejnego etapu procesu sprzedazy.
Kwalifikacja klienta ma kluczowe znaczenie, ale nie jest rbwnoznaczna z finalizacjg sprzedazy.

UWAGI
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BUDOWANIE RELACJI

Definicja: Tworzenie, rozwijanie oraz utrzymywanie atmosfery otwartosci i zaufania na potrzeby prowadzenia
szczerej komunikacji i wymiany informaciji.

BUDOWANIE RELACJI
Nie koncentruje sie na budowaniu

zaufania. Jawi sie jako osoba

egocentryczna lub interesowna.
Unika poufatosci.

Obecnie Ewa czesto nie koncentruje sie na budowaniu zaufania potencjalnego klienta, poniewaz wydaje sie
zbyt skoncentrowany/a na wtasnych celach i interesach. Nie wydaje sie by¢ autentycznie zainteresowany/a
tym, co méwig potencjalni klienci. W efekcie potencjalni klienci moga postrzega¢ Ewa jako osobe sztuczna,
jako kolejnego sprzedawce prébujacego cos sprzedaé. To sprawia, ze potencjalny klient zachowuje wiekszg
rezerwe i ostroznos¢ w udostepnianiu informaciji.

Ewa preferuje takie samo podejscie i taki sam styl komunikacyjny w kontaktach z prawie wszystkimi
potencjalnymi klientami, bo tak czuje sie najbardziej naturalnie i komfortowo. Moze sie skupi¢ na tym, co chce
powiedziec¢, a nie na tym, jak chce to powiedzie¢. Niestety taki styl sprawdzi sie wytgcznie w przypadku
potencjalnych klientdéw o takim samym stylu komunikacji. Inni klienci oceniajg kontakt z Ewa jako trudny.
Réznice stylu pomiedzy Ewa a potencjalnym klientem stanowig przeszkode dla otwartej i szczerej komunikacji.

W zwigzku z powyzszym Ewa moze wydawac sie bardziej skoncentrowany/a na sobie i sfinalizowaniu
transakciji niz na rozwigzaniu problemow potencjalnego klienta. Co z kolei moze powodowac, ze potencjalny
klient niechetnie udziela informacji o swych faktycznych problemach z obawy, ze to moze zosta¢ pézniej
wykorzystane przeciwko niemu. W efekcie Ewa moze mie¢ trudnosci z ustaleniem faktycznych potrzeb
potencjalnego klienta oraz z dopasowaniem rozwigzan.

Plan rozwoju w celu poprawy Budowania relacji

e Pamietaj, ze kazdy potencjalny klient jest inny i unikalny, oraz ze nie mozesz przyjmowac takiego samego
podejscia wobec wszystkich potencjalnych klientow i oczekiwaé, ze bedzie ono skuteczne.

e Swiadomie i wytrwale koncentruj sie na potencjalnym kliencie i jego potrzebach. Aktywnie stuchaj swoich
klientéw. Jesli jestes osobg otwartg, postaraj sie mowi¢ mniej, a jesli bardziej wycofang — wiece;.

e Poznaj swoj naturalny styl komunikacji i preferencje dotyczace stylu. Okresl i zaakceptuj swe mocne strony
oraz obszary wymagajgce doskonalenia. Postaraj sie poznac swoje stabe punkty.

¢ Naucz sie identyfikowac preferowane style komunikacji Twoich potencjalnych klientéw: jaki sposéb
komunikacji preferuja, ile i jakie informacje chcg uzyskaé, w jaki sposéb podejmujg decyzje etc. Dostosuj
swoj styl do potrzeb potencjalnego klienta, by stworzy¢ podstawy do otwartej i szczerej komunikacji.

o Wyrazaj autentyczne zainteresowanie potencjalnym klientem i jego sytuacja. Nie staraj sie mu
zaimponowac swoimi osiggnieciami i/lub pozycja.

e Skupiaj sie na rozwigzywaniu problemow i trudno$ci potencjalnego klienta, a nie na sfinalizowaniu
sprzedazy.

UWAGI
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DZIALANIE ZGODNIE Z PROCESEM

Definicja: Sumienna i rzetelna realizacja usystematyzowanego procesu sprzedazy w celu podniesienia
skutecznosci wysitkdw sprzedazowych.

DZIALANIE ZGODNIE Z PROCESEM

Czesto bywa niecierpliwa, niechetnie Ma dostatecznie duzo cierpliwosci i

stosuje sie do szczegotowych uwagi dla szczegoétow, by realizowac
proceséw lub procedur. Najczesciej proces krok po kroku. Wierzy, ze
prébuje i$¢ po linii najmniejszego systematyczne przeprowadzanie
oporu i ,improwizowac”. Jest Scisle ustalonego procesu prowadzi
impulsywna, ma trudnos¢ z do najlepszych rezultatow.
przestrzeganiem instrukgcji lub

zasad.

Ewa nie postrzega koniecznosci przestrzegania procesu sprzedazy jako utrudnienie i uwaza go za przydatny.
Wierzy, ze proces sprzedazy zapewnia wsparcie i uporzadkowanie, szczegdlnie w przypadku oséb z
mniejszym doswiadczeniem. Jednak uwaza rowniez, ze sprzedawcy z wiekszym doswiadczeniem odnoszg
mniej korzysci ze Scistego przestrzegania proceséw, poniewaz ich zawodowe do$wiadczenie jest cenniejsze.

Ewa ma trudnosci z konsekwentnym przestrzeganiem procesu sprzedazy. W niektérych przypadkach
spotkania sprzedazowe sg bardzo owocne i proces sprzedazy wydaje sie utrudnia¢ naturalny przebieg
spotkania. W takich sytuacjach % {respondent} woli polegaé na swoim przeczuciu. Jesli tylko udaje sie
doprowadzi¢ do sprzedazy, wydaje sie, ze sposoéb, w jaki do niej doszio nie jest istotny. Zasady sa po to, by je
tamac, szczegdlnie wtedy, gdy efekt zostaje osiagniety.

Ewa uznaje pewne dziatania w procesie sprzedazy za bardziej skuteczne i przyjazne niz inne. Woli pomina¢
pewne elementy procesu sprzedazy i skupi¢ sie na tych, ktére wydaja sie skuteczne. Ewa rzadko poswieca
czas na ocene zgodnosci z procesem sprzedazy. Woli koncentrowaé sie na wynikach sprzedazy, a nie
sposobach, dzieki ktérym zostaty osiggniete.

Plan rozwoju w celu poprawy Dziatania zgodnie z procesem

¢ Nie wybieraj dowolnie sposréd dziatarn w procesie sprzedazy. Przyjmij postanowienie, ze bedziesz
traktowac i stosowac ten proces w sposéb catosciowy.
Nie stosuj skrétowych rozwigzan, o ktérych sadzisz, ze mogtyby okazaé sie skuteczne.
Nie korzystaj nadmiernie z tych dziatan procesu sprzedazy, ktére uwazasz za przyjazne lub bardziej
przyjemne. Wyjdz poza wiasng strefe komfortu i rozwijaj swoje kompetencje w zakresie catego procesu.

o Zawsze w sposob zdyscyplinowany przygotuj sie do rozméw sprzedazowych.

e Wypracuj zwyczaj podsumowywania przeprowadzonych rozméw, by moc oceni¢ swoje postepy.
Zidentyfikuj obszary, ktére wymagajg poprawy i stale rozwijaj swoje umiejetnosci.

e Pamietaj, Ze mozesz kierowac swoim zachowaniem, ale nie wynikami sprzedazy.

UWAGI
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ORIENTACJA NA OSIAGNIECIA

Definicja: Nastawienie na rozwijanie umiejetnosci w celu osiagniecia wiekszej skutecznosci i lepszych wynikéw.

. i ) o ORIENTACJA NA OSIAGNIECIA
Zyje tu i teraz, nie podejmujac

statych wysitkow w celu osiggania
coraz wyzszego poziomu

efektywnosci. W kwestii osobistego
spetnienia i poziomu zarobkéw
zadowala sie status quo.

Ewa jest dos¢ zadowolony/a ze swego obecnego poziomu zycia i osigganych wynikéw. Uwaza, ze state
dazenie do osiggania wyzszych wynikow zawodowych jest nieskuteczne i niepotrzebne. Wierzy, ze zycie to co$
wiecej niz sukces zawodowy i wyzsze wynagrodzenie.

Ewa nie widzi potrzeby spisywania konkretnych celéw. Niemniej ma koncepcje ogdlnych celéw i tego, do czego
dazg w przysztosci. Sqdzi, ze przysztosS¢ niesie ze sobag tyle nieprzewidywalnych zdarzen i czynnikéw, ze
konkretne cele sg zbyt ograniczone, mato elastyczne i nierealne. W efekcie dostosowuje ogdine cele do zmian
zachodzacych w ich otoczeniu. Zwykle zachowuje wzgledne zadowolenie z aktualnego stanu spraw.

Aktualnie Ewa woli nie rozmawia¢ o swoich celach z innymi. Uwaza, Ze cele majg charakter osobisty i poufny
oraz sgdzi, ze trudno jest spetnia¢ oczekiwania innych ludzi. Kiedy czasem wyznacza sobie jakie$ cele, w
przypadku napotkania trudnosci, czesto rezygnuje z ich realizacji lub obniza ich poziom. Uznaje wtedy, Ze cel
nie miat istotnego znaczenia lub ze byt zbyt wygdérowany.

Plan rozwoju w celu poprawy Orientacji na osiagniecia

e Musisz doktadnie przemysleé, co chcesz osiggnac w zyciu prywatnym i zawodowym. Zastandw sie, co
obecnie robisz, by podazac¢ w tym kierunku. Zacznij wyznaczac¢ sobie cele. Nie odktadaj rzeczy na pozniej i
nie wynajduj wymowek.

¢ Naucz sie stosowac skuteczne techniki wyznaczania celéw.

Rozpisz swoje cele na konkretne dzienne dziatania. Nie szukaj motywacji by je wykonywac, ale badz
zdyscyplinowany/a i wykonu;j je, poki nie stang sie Twoim dziataniem nawykowym.

e Codziennie sledz swoje postepy. Ciesz sie sukcesami i ucz sie na btedach. Pamietaj, ze realizacja celow
zalezy wytacznie od Ciebie. Nie pozwdl, by negatywne wizje mogty sie spetnic¢ i zastepu;j je pozytywng
afirmacja.

e Mow o swoich celach innym osobom, by zwiekszy¢ wtasne zaangazowanie w ich realizacje.

¢ Niezlomnie trwaj w postanowieniu realizacji swoich celow. Nie szukaj wymowek, nie poddawaj sie ani nie
obnizaj swoich celéw dlatego, Ze ich osiagniecie bedzie wymagato wysitku.

UWAGI
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ZDOBYWANIE ZAUFANIA

Definicja: Tworzenie pozytywnego klimatu wokot sprzedazy oraz budowanie atmosfery zaufania, okazywanie
szacunku i che¢ zrozumienia odczuc klienta.

ZDOBYWANIE ZAUFANIA
Jest pewna siebie, nie poszukuje

aprobaty innych w celu zaspokojenia
swoich potrzeb emocjonalnych. Jest

asertywna i wymagajaca, nie zwraca
uwagi na to, czy bedzie ,nielubiana”.

Ewa jest osobg pewna siebie, ktéra potrafi odrézni¢ ocene wtasnej wartosci od tego, jak moga postrzegac ja
inni. Nie skupia sie na rozmyslaniu o tym, czy jest lubiana i nie poswieca temu wiele czasu. ,Zdrowo
koncentruje sie na sobie” i potrafi osigga¢ wtasne cele, nie krzywdzac przy tym innych.

Ewa jest osobg uprzejma, ale jednoczesnie asertywng i wymagajaca. Koncentruje sie na osigganiu
pozgdanych wynikdw sprzedazy i nie traci czasu na rozmyslanie, czy przestat/a by¢ lubiany ze wzgledu na
swoje dziatania. Ma zdrowg samoocene, ktéra nie jest uzalezniona od sympatii potencjalnego klienta. Z tego
powodu moze by¢ czasami odbierany/a jako osoba zbyt pewna siebie i nie do$¢ dbajgca o klienta.

Ewa nie szuka zaufania klienta, po to by zaspokoi¢ swojg potrzebe bycia lubianym. Postrzega sprzedaz jako
dziatalnos$¢ biznesowa, w ktérej znajduje sie na rownej pozycji ze swoimi potencjalnymi klientami. Ewa nie
podejmuje niewtasciwych dziatan, takich jak udzielanie rabatéw, specjalne warunki ptatnosci tylko po to, by
zapewni¢ sobie przychylnos¢ potencjalnego klienta.

Plan rozwoju w celu poprawy Zdobywania zaufania

e W dalszym ciggu koncentruj sie na celach biznesowych i nie skupiaj sie zbytnio na zdobywaniu sympatii i
zaufania potencjalnych klientoéw. Uwazaj jednak, by swoim zachowaniem nie budowa¢ zbyt duzego
dystansu, bo moze to negatywnie wptywac na Twoje zycie i relacje biznesowe.

e Pamietaj, by koncentrowac¢ sie na budowaniu szacunku u potencjalnego klienta, a nie jego akceptacji.
Uwazaj, by ludzie nie zaczeli postrzegac¢ Cie jako osoby zbyt pewnej siebie, obojetnej, zimnej lub
aroganckie;j.

e Musisz pamietac, ze czasami stosowanie tymczasowych ustepstw moze przynie$¢ znaczne dlugoterminowe
korzysci.

o Uwazaj, by Twoje podejscie nie stato sie zbyt nieugiete i mato elastyczne, bo mozesz by¢ postrzegany/a
jako osoba nieprzystepna lub skoncentrowana na sobie.

e Zawsze uwzgledniaj i staraj sie rozpozna¢ emocje potencjalnego klienta.
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KONTROLOWANIE PROCESU SPRZEDAZY

Definicja: Czynne branie odpowiedzialnosci za kazdy krok procesu sprzedazy poprzez wyrazne definiowanie i
uzgadnianie z potencjalnym klientem wszystkich krokéw i ich mozliwych rezultatéw. Celem jest pomoc i
pokierowanie potencjalnego klienta przy podejmowaniu decyzji.

KONTROLOWANIE PROCESU SPRZEDAZY
Potrafi ustali¢ warunki spotkania,

wyjasni¢ proces potencjalnemu

klientowi i okresli¢ mozliwe efekty.
Nastepnie potrafi subtelnie kierowaé
rozmowa.

Ewa ma che¢ i zdolno$¢ kontrolowania rozmowy i procesu sprzedazy. Od poczatku poswieca czas, by
wyraznie opisa¢ potencjalnemu klientowi proces sprzedazy, w tym jego mozliwe rezultaty. Aby unikng¢
jakichkolwiek nieporozumien odnos$nie tego, co ma nastgpi¢ dalej, wyznacza plan z okreslonymi ramami
czasowymi dla kazdego spotkania oraz upewnia sie, ze odpowiada on klientowi. Stawia sobie za cel zawsze
posuwac proces sprzedazy w kierunku decyzji.

Ewa skupia sie na utrzymaniu kazdego spotkania na wtasciwym torze, na jego celu i na czasie, unikajac
zbednego odwracania uwagi czy dyskusji. Dopilnowuje, by klient nie czut sie pod presjg oraz by pozostat
otwarty na omawianie stojacych przed nim wyzwan, jednoczes$nie kontrolujac spotkanie i stale posuwajac sie
do przodu w procesie sprzedazy.

Ewa prowadzi potencjalnego klienta poprzez proces sprzedazy dazac do tego, by kazde spotkanie konczyto sie
korzystnym dla obu stron rozwigzaniem. Nie oznacza to, ze zawsze uzyskuje pomysing decyzje. Kazde
spotkanie jest jednak krokiem w kierunku decyzji na ,tak” lub na ,nie”’. Czasem skutecznie kieruje kilkoma
stronami uczestniczacymi w procesie sprzedazy.

Plan rozwoju w celu poprawy Kontrolowania procesu sprzedazy

e Upewnij sie, ze nie sprawiasz wrazenia osoby dominujacej lub aroganckiej. Naucz sie tagodzi¢ swoje
podejscie, nie tracac jednoczesnie kontroli.

e Uwazaj, aby nie powtarzac tego samego sposobu dziatania przy kazdym kliencie. Dostosuj swoj sposéb
dziatania tak, aby pasowat do unikalnych preferenc;ji klienta.

o Nie zrazaj klientdéw sprawujac zbyt duzg kontrole.
Uwazaj, aby zbyt pochopnie nie lekcewazy¢ tematéw poruszanych przez potencjalnego klienta, nawet jesli
wydadzg Ci sie niezwigzane z tematem lub nieistotne. Naucz sie technik, ktére pozwolg Ci taktownie
skierowa¢ rozmowe na wtasciwe tory.

e Uwazaj, aby starajac sie posuna¢ proces do przodu nie wywierac presji na kliencie.

¢ Dbaj, by nadal stosowac swoje techniki tak, aby byty autentyczne i szczere, oraz by sprawiaty wrazenie
takich.
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RADZENIE SOBIE Z OBIEKCJAMI

Definicja: Skuteczne radzenie sobie z wypowiedziami lub pytaniami potencjalnych klientéw, ktére wskazujg na
brak checi zakupu w danym momencie.

RADZENIE SOBIE Z OBIEKCJAMI

Ma opor przed kwestionowaniem Postrzega wyméwki lub obiekcje
obiekcji potencjalnego klienta. Nie jako okazje do uprzejmej

jest asertywna. Trudnos¢ sprawia jej asertywnosci i zadania

znalezienie skutecznego argumentu, potencjonalnemu klientowi pytan,
dlaczego wymoéwki czy obiekcje ktore sktonig go do gtebszych
moga by¢ nieuzasadnione lub przemyslen i zastanowienia sie nad
nieistotne. tatwo godzi sie na jego wtasnymi zastrzezeniami.
obiekcje potencjalnego klienta i

poddaje sie.

Ewa przyjmuje zwtoke i obiekcje z dosy¢ duza swobodg. Postrzega je jako normalny element procesu
sprzedazy i nie czuje zagrozenia z ich powodu. Do tego ma przygotowane i prze¢wiczone odpowiedzi na
najczestsze obiekcje, z jakimi sie styka. W efekcie zwykle jest w stanie zadowalajgco odpowiedzie¢ na obiekcje
klienta mimo, Ze czesto nie chodzi o realng obiekcje.

Jednakze Ewa ma skionnos¢ do reagowania w sposob nieco emocjonalny na opdr i obiekcje, natychmiast na
nie odpowiadajgc. Przechodzi réwniez dalej bez zadania asertywnych i wnikliwych pytan, ktore ujawnityby, czy
faktycznie obiekcje dotycza prawdziwych probleméw. W rezultacie nie moze lepiej zrozumie¢ ukrytych
przyczyn stojacych za obiekcjg i poméc potencjalnym klientom lepiej pokonaé¢ sobie z wiasne watpliwosci
dotyczace rozwigzania. Zamiast tego moze udzieli¢ odpowiedzi, ktora nie jest skuteczna, a nawet moze
pogorszy¢ sytuacje.

Ewa troche sie waha przed odparciem obiekcji. Mimo, ze podczas niektdrych rozmoéw nie odczuwa przed tym
oporu, czesciej zadowala sie udzieleniem najlepszej mozliwej odpowiedzi i liczy na to, Zze reakcja bedzie
pozytywna. Zwykle odczuwa opory przed asertywnosciag, gdyz martwi sie, ze w ten sposdb moze zdenerwowac
klienta. W efekcie Ewa moze przegapic istotne okazje, w ktérych klient moze podzieli¢ sie istotnymi
informacjami, ktére moga by¢ kluczowe dla postepowania procesu sprzedazy.

Plan rozwoju w celu poprawy Radzenia sobie z obiekcjami

e Powstrzymaj swojg sktonnos¢ do natychmiastowego odpierania obiekcji, nawet jesli uwazasz, ze masz
dobre odpowiedzi.

e Powstrzymaj swoje emocje i nie pozwal, by zwtoka lub obiekcje wywotaty u Ciebie poczucie presji lub
zdenerwowania, ktére zmniejszy Twojg zdolno$¢ do myslenia w sposob trzezwy i spokojny.

e Uwazaj, by na podobne obiekcje nie udziela¢ rutynowych odpowiedzi, nawet gdy masz je dobrze
przec¢wiczone.

o Wyjdz ze swojej strefy komfortu, kwestionujgc zasadno$¢ obiekcji potencjalnego klienta.

o W sposoéb asertywny, ale uprzejmy zadawaj wnikliwe pytania, aby ujawnic i zrozumie¢ prawdziwe problemy
stojace za obiekcjami.

¢ Nie zaktadaj, ze zdenerwujesz klienta, jesli odeprzesz jego obiekcje.
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SKUTECZNE ZADAWANIE PYTAN

Definicja: Uporzadkowana i skuteczna metoda zadawania wnikliwych pytan w celu ujawniania realnych
problemow i wyzwanh stojacych przed potencjalnym klientem. Pytan uzywa sie nie tylko po to, by pomoc
potencjalnemu klientowi ujawnic¢ istotne informacje niezbedne do stwierdzenia, czy nasza oferta moze
rozwigzac¢ problem, lecz réwniez po to, by pomdéc im w samodzielnym odkryciu wczesniej niezidentyfikowanych
problemow.

SKUTECZNE ZADAWANIE PYTAN
Tworzy ustrukturyzowany system

pytan w celu ,zdiagnozowania”

sytuacji potencjalnego klienta oraz
okreslenia prawdopodobienstwa, ze
jego potrzeby zostang zaspokojone
przez produkt/ustuge oferowang
przez sprzedawce.

Ewa dobrze radzi sobie z zadawaniem wnikliwych i dogtebnych pytan. Potrafi stworzy¢ uporzadkowany system
pytan w celu zdiagnozowania sytuacji potencjalnego klienta i okreslenia prawdopodobienstwa, ze rozwigzanie
bedzie pasowa¢ do jego potrzeb. Zadaje pytania w nieatakujacy sposéb, ktéry zjednuje z potencjalnym
klientem i pozwala utrzymac atmosfere otwartej i petnej zaufania komunikacji. Nie uznaje pierwszej odpowiedzi
na pytanie za kompletna, lecz uzywa pytan uzupetniajgcych, aby zgtebi¢ dang kwestie i dotrze¢ do realnych
problemow.

Przed ujawnieniem wigkszej ilosci informacji o produkcie Ewa uzywa pytan, by uzyskac rozeznanie w sytuaciji
potencjalnego klienta. W efekcie unika pokusy, by przedstawi¢ swoje rozwigzanie zanim w petni zrozumie
sytuacje. Jest rowniez w stanie wykorzystywac pytania do edukowania klientéw oraz do lepszego zrozumienia
stojacych przed nimi wyzwan.

Ewa potrafi wykorzystywac serie pytan po to, by wyj$¢ poza pierwotne odpowiedzi. Dzieki temu, potencjalny
klient przechodzi od ptytkich problemdéw do bardziej powaznych i osobistych powoddéw do kontynuowania
procesu. Ewa ma rowniez odmienne zestawy pytan dla ré6znych etapow procesu sprzedazy. Rozumie tez, ze
rézne rodzaje pytan wywotujg rézne odpowiedzi.

Plan rozwoju w celu poprawy Skutecznosci zadawanych pytan

¢ Nie daj sie ponies¢ swoim pytaniom i zdominowaé rozmowy, co mogtoby wywotac frustracje klienta.

e Pamietaj, aby zadawac pytania w nieatakujacy sposob, tak aby klient pozostat bezposredni i otwarty na
dzielenie sie informacjami.

o "Nie czytaj z kartki", unikaj sztucznosci przy zadawaniu pytan. Sprawiaj wrazenie osoby zatroskanej i petnej
wspotczucia. Nie przestuchuj.

e Pamietaj, aby klient rowniez mégt zadawac pytania. Wykorzystaj pytania klienta jako szanse, by odkry¢
gtebsze przyczyny problemow.

e Sporzadzajac notatki ze swoich rozméw stale przegladaj i dostosowuj swoj katalog pytan tak, aby poprawic¢
skutecznos$¢ zadawanych pytan.

¢ Nie przestawaj rozwija¢ swoich umiejetnosci wychodzac ze strefy komfortu i uczac sie zadawac jeszcze
lepsze pytania na podstawie stwierdzenh i odpowiedzi klienta.
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AKTYWNE SLUCHANIE

Definicja: Aktywne stuchanie i otwarte dazenie do zrozumienia tego, co chce przekazac klient.

AKTYWNE SLUCHANIE
Podczas stuchania fatwo sie

dekoncentruje. Uktada w myslach
odpowiedzi w momencie, gdy druga

osoba méwi. Czesto ,wytacza sie”,
gdy nie interesuje jej to, o czym kto$
mowi.

W tej chwili Ewa nie skupia sie dostatecznie na stuchaniu klienta. Czesto tatwo sie rozprasza. W rezultacie nie
koncentruje sie na tym, co probuje przekazac klient. Gdy straci zainteresowanie lub jest zmeczony/a czesto
wylgcza sie i nie stucha tego, co méwig inni.

Czesto Ewa styszy, ze klient méwi cos, co sktania do formutowania rozwigzan lub odpowiedz. W takich
sytuacjach przestaje aktywnie stuchac i moze przegapi¢ dodatkowe i cenne informacje. Moze réwniez przerwac
klientowi i zaczg¢ méwic¢ zbyt duzo, ostatecznie przejmujac kontrole nad spotkaniem. Czasami zadaje tez
pytania, ktére wymagaja od klienta powtérzenia tego, co juz zostato powiedziane.

Jezeli klient zauwazy, ze Ewa nie stucha aktywnie, moze odczué¢ frustracje lub nawet zdenerwowanie. Istnieje
niebezpieczehstwo, ze odczuje, ze jego problemy i stojace przed nim wyzwania nie sg wcale takie wazne, lub
ze Ewa osobiscie nie wykazuje zainteresowania nimi. Powoduje to zakiécenie relacji i nie sprzyja budowania
atmosfery do otwartej komunikacji, w ktérej klient swobodnie dzieli sie waznymi problemami i stojacymi przed
nim wyzwaniami. W efekcie moze przestaé moéwi¢, straci¢ zaangazowanie i zaczaé szuka¢ sposobu, by
skonczy¢ spotkanie.

Plan rozwoju w celu poprawy Aktywnego stuchania

¢ Naucz sie skupia¢ na tym, co inne osoby przekazujg i nie pozwalaj, by Twoje osobiste opinie,
doswiadczenia i wiedza wptywaty na to, co styszysz.

e Walcz z potrzebg formutowania odpowiedzi podczas gdy klient mowi. Zamiast tego stuchaj dalej i uwaznie
stuchaj.

e Daz do tego, by autentycznie zrozumie¢ to, co przekazuje klient. Gdy potrzebujesz wyjasnien, zadawaj
odpowiednie pytania. Zwracaj uwage na komunikacje niewerbalna.
Uzyskaj potwierdzenie, ze dobrze rozumiesz, streszczajac i parafrazujac.

¢ Naucz sie nie przerywac ani nie konczy¢ mysli i pomystéw klienta. Zachowuj cisze. Réb obszerne notatki.

o Wyraz swoje zainteresowanie i uwage przy pomocy kontaktu wzrokowego i jezyka ciata.

UWAGI
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MYSLENIE KRYTYCZNE

Definicja: Umystowy proces aktywnej i umiejetnej konceptualizacji, stosowania, analizowania, syntezowania i
oceny informacji w celu ujawnienia, czy istnieje powigzanie pomiedzy wyzwaniami stojacymi przed
potencjalnym klientem a rozwigzaniem proponowanym przez danego sprzedawce.

MYSLENIE KRYTYCZNE

Czesto nie potrafi zastosowaé Potrafi zastosowaé posiadang

posiadanej wiedzy do wiedze do rozwigzywania nowych
rozwigzywania nowych problemow. problemoéw. Potrafi powstrzymac sie
Poswieca zbyt mato czasu na od sadu aby sprawdzi¢ stusznosé
rozwigzywanie problemoéw tzn. danej propozycji lub dziatania.
brakuje jej cierpliwosci, by postuzy¢ Bierze pod uwage rézne

sie logika, dedukcjg lub perspektywy.

zweryfikowa¢ aktualne poglady.

Ewa zwykle swobodnie radzi sobie z problemami i znajduje przyjemnos¢ w ich rozwigzywaniu. Lubi proces
wypracowywania rozwigzan. Woli rozwigzywac¢ problemy przy uzyciu sprawdzonych i prawdziwych metod w
oparciu o wczesniejsze sukcesy. To czesto dziata, ale czasami, gdy problem jest nietypowy i wyjatkowy, Ewa
moze utknaé, probujac na site zastosowac wczesniejsze rozwigzania. W takich sytuacjach moze odczuwaé
pewna frustracje i utrudni¢ wypracowanie skutecznego rozwigzania.

Jako ze Ewa lubi proponowac rozwigzania probleméw, czasami nie potrafi wigczy¢ potencjalnego klienta w
proces wypracowywania rozwigzania. W efekcie klient nie zostaje emocjonalnie zaangazowany w rozwigzanie i
moze mie¢ watpliwosci co do jego powodzenia lub mozliwo$ci zastosowania, nawet jesli mogtoby ono
zadziata¢. Jednakze Ewa zwykle jest w stanie powstrzymac swoj entuzjazm i nie poprzestaé na zbyt
niecierpliwym zaproponowaniu rozwigzania, lecz pomaga potencjalnemu klientowi odkry¢ je samodzielnie, aby
zyskac na poparciu i akceptacji.

Od czasu do czasu Ewa wymysla kreatywne rozwigzanie, ale nastepnie zaczyna je krytykowac¢. Zdarza sie to
zwykle wtedy, gdy rozwigzanie jest nieco inne od tych wypracowanych przez Ewa wczeéniej. Gdy potencjalny
klient wyczuwa wahanie, powoduje to niepewno$¢ i obawy wzgledem rozwigzania. Potencjalny klient moze
réwniez straci¢ zaufanie, ze Ewa rozumie problem. W rezultacie moze je zakwestionowac i chcie¢ sie namyslic.
Moze to opdzni¢ proces sprzedazy lub zupetnie go zaktdcié.

Plan rozwoju w celu poprawy Myslenia krytycznego

¢ Unikaj proponowania na site wczesniejszych rozwigzan, nawet jesli w przeszitosci byty one skuteczne. Wez
pod uwage, w jaki sposéb sytuacja jest odmienna i wyjatkowa i podejdz do niej pod innym katem.

e Jesli zaczynasz odczuwaé frustracje, wez pod uwage, ze zmniejsza to Twojg zdolno$¢ krytycznego
mys$lenia i umiejetno$¢ wypracowywania odpowiedzi na dany problem. Uspokdj sie i zmieh swoje podejscie.

¢ Nie daj sie zaskoczy¢ w dalszych etapach procesu sprzedazy, pomingwszy istotne problemy i wyzwania.
Upewnij sie, ze problemy klienta zostaty rozwigzane.

o Wiacz potencjalnego klienta w proces wypracowywania rozwigzania. Pamietaj, ze bedziesz mie¢ mozliwos¢
wykorzystania jego skutecznosci, jesli sam stworzy rozwigzanie.

¢ Nie komplikuj nadmiernie problemu ani rozwigzania. Jesli prospekt poczuje sie przyttoczony, nie podejmie
decyz;ji.

e Aktywnie rozwijaj swojg umiejetnosc krytycznego myslenia, dbajac o swoj umyst poprzez czytanie,
rozwigzywanie problemow, zdrowg diete i éwiczenia. Regularnie kwestionuj i podwazaj swoje przekonania,
uprzedzenia i zatozenia.
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INICJATYWA

Definicja: Dazenie, by cos osiagna¢ lub zrealizowac¢ z sukcesem, ktéremu towarzyszy motywacja, determinacja
i wewnetrzny zapat do regularnego zwiekszania poziomu swojej skutecznosci.

INICJATYWA
Czeka, az inni podejma dziatania i Stale dazy do coraz wyzszych
powiedzg jej, co ma zrobi¢. Nie poziomoéw efektywnosci. Nie czeka
prébuje osiggaé coraz lepszych biernie, az cos sie wydarzy — jest
wynikow. Podejmujgc nowe przekonana, ze to zalezy od niej czy
inicjatywy wymaga kierowania i rzeczy przybiorg pozytywny obrot.

nadzoru.

Obecnie Ewa cyklicznie do$wiadcza okreséw odpowiedniego wysitku w celu osiggniecia pozadanego poziomu
skuteczno$ci i powodzenia na przemian z okresami zadowalania sie pozostawaniem w strefie komfortu. Gdy
juz osiggnie konkretny cel lub kamier milowy, doswiadcza spadku skutecznos$ci i czasowo traci potrzebe
osiggania kolejnych sukceséw. W tych okresach doswiadcza stabilizacji i zmniejszania poziomu wysitku oraz
skutecznosci. Ewa moze réwniez od czasu do czasu doswiadczac konfliktu przy wyznaczaniu swoich
priorytetowych celéw. Na przyktad, moze chcie¢ zarabia¢ wiecej, a jednoczesnie mie¢ wiecej wolnego czasu.
Konflikt ten moze wptywaé dosc¢ rozpraszajaco i destrukcyjnie na poziom powodzenia.

Jednakze Ewa zwykle odzyskuje motywacje i zaczyna ambitnie pracowac na rzecz wyzszego poziomu
osiggnie¢. Widzac skutki swojego wysitku, nie traci motywacji. Czasami jednak Ewa uwaza, ze nie ma kontroli
nad biegiem wydarzen i nieoczekiwane zdarzenia moga go zaktoci¢. Gdy tak sie stanie, moze sie zniecheci¢ i
wroci¢ do swojej strefy komfortu do czasu, gdy bedzie w stanie wyj$¢ z niej ponownie.

Ewa pracuje zwykle w sposéb niezalezny i zmierza do wyznaczonego sobie poziomu. Czasami do podjecia
dziatan potrzebuje pokierowania lub nadzoru. Zwykle dzieje sie tak dlatego, ze Ewa uwaza nowy proces,
system lub inicjatywe za nieistotny. W takich sytuacjach, aby kontynuowaé¢, czeka na pokierowanie i wskazowki
innych. Jesli ich nie otrzyma, niechetnie podejmuje dziatania.

Plan rozwoju w celu poprawy Inicjatywy

e Rozwin w sobie konsekwencje w podejmowanych wysitkach. Nie dopuszczaj, aby nieuniknione przeszkody
czy niepowodzenia spowolnity Cie lub catkowicie zatrzymaty.

e Nie prébuj osiggna¢ swoich celdéw w pojedynke. Poszukaj innych oséb, ktére beda mogty stale Ci pomagac.
Upewnij sig, ze pracujesz na rzecz celéw, ktorym jestes oddany, a nie aby spetni¢ oczekiwania innych.

e Pamietaj, ze czyny rodza emocje. Wykonuj okreslone czynnosci w sposéb zdyscyplinowany, a wkrotce
negatywne mysli i zwatpienie w siebie ustapig i nie beda hamowaé Twoich postepow.

e Pracuj nad swoimi przekonaniami i postawami, aby utrzymywac i podnosi¢ Twojg odwage do wyjscia ze
strefy komfortu i osiggniecia wyzszych poziomdéw powodzenia.

e WezZ petng odpowiedzialnos¢ za swoje postepy i powodzenie. Nie pozwalaj sobie na szukanie wymowek lub
obarczanie wing innych oséb lub okoliczno$ci. Kazdy mierzy sie z przeciwnos$ciami i wyzwaniami, ale tylko
ludzie sukcesu je przezwyciezajq.
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PREZENTOWANIE ROZWIAZAN

Definicja: Umiejetne i przekonujace informowanie potencjalnych klientéw o skutecznosci proponowanego
rozwigzania w odniesieniu do ich probleméw.

PREZENTOWANIE ROZWIAZAN

Prezentuje czesto w sposob Skutecznie angazuje stuchaczy i

nieskuteczny, nie udaje jej sie potrafi utrzymac ich uwage przy
zaangazowac stuchaczy, przez co pomocy dobrych umiejetnosci

traci ich zainteresowanie. Odbiega komunikacyjnych, wnikliwych pytan i
od tematu. Prezentacja nie posuwa efektownych technik prezentaciji.

sie do przodu. Brakuje zachety do

dziatania.

Ewa zachowuje sie swobodnie i zwykle odczuwa przyjemnos¢ z dokonywania prezentacji, zwtaszcza wtedy,
gdy stuchacze sg otwarci. Czesto osiaga zamierzony efekt, przykuwajgc uwage i zainteresowanie klienta. Ewa
doktada wszelkich staran, aby zachowaé skupienie i koncentracje oraz dopasowaé swoj styl komunikaciji i
prezentowania do stylu klienta. Potrafi zachowa¢ spokdj i odprezenie i nie blokuje sprzedazy z powodu
poziomu swoich umiejetnosci w zakresie prezentowania.

Pomimo ze Ewa czesto pracuje nad swojg umiejetnoscig w zakresie prezentowania, zwykle nie podejmuje
wysitku przygotowywania sie do kazdej prezentacji z osobna. Zamiast tego powtarza swojg ,nhajnowszg i
najlepsza” prezentacje, liczac na to, ze przyniesie ona zamierzony efekt. Cho¢ z czasem prezentuje coraz
lepiej, zwykle nie bierze pod uwage niektérych kluczowych probleméw potencjalnego klienta, pozostawiajac
kupujacego z nierozwigzanymi sprawami, ktére w dalszych etapach procesu sprzedazy mogq przerodzic sie w
przeszkody nie do pokonania.

Czasami Ewa za bardzo daje sie ponies¢ prezentowaniu zamiast upewni¢ sie, ze prezentacja posuwa proces
sprzedazy do przodu. Kiedy tak sie dzieje, moze zapomnie¢ zada¢ zmuszajace do myslenia pytania i powigzaé
tres¢ prezentacji z problemami ujawnionymi wczesniej przez klienta. Ewa moze nie uzyskaé decyzji co do
nastepnego kroku, poniewaz czasami tak bardzo skupia sie na prezentowaniu, ze po prostu zapomina o nig
zapytac.

Plan rozwoju w celu poprawy Prezentowania rozwigzan

¢ Nie czuj sie zbyt pewnie i nie wmawiaj sobie, ze dasz rade odpowiednio sie dostosowac wtedy, gdy zajdzie
taka potrzeba.

e Zawsze przygotowu;j sie i rob wczesniej préby, aby utrzymywac przewage nad konkurencja.
Dopilnuj, by prezentacja nie sprowadzata sie do jednokierunkowej komunikacji, w ktérej Ty mowisz, a klient
stucha.

¢ Nie zapominaj zadawa¢ wnikliwych pytan przez caty czas trwania prezentacji, aby utrzymac
zainteresowanie klienta.

¢ Unikaj zachtysniecia sie powodzeniem prezentacji, przez ktére zapominasz posung¢ proces sprzedazy do
przodu.

e Zawsze uzyskuj wyrazng zgode co do dalszego kroku.
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EFEKTYWNE WYKORZYSTANIE CZASU

Definicja: Umiejetnos¢ efektywnego i produktywnego wykorzystywania swojego czasu, w szczegdlnosci w
pracy. Jest to proces organizowania i planowania produktywnego podziatu czasu pomiedzy konkretne dziatania
sprzedazowe.

EFEKTYWNE WYKORZYSTANIE CZASU
Traci czas, nie potrafi odpowiednio

utozy¢ sobie planu lub nie wykonuje

sprawnie zaplanowanych dziatan.
tatwo dekoncentruja jg przerwy lub
cokolwiek, co pojawia sie i wydaje
sie ciekawsze niz aktualnie
wykonywane zadanie.

Aktualnie Ewa ma dos¢ luzne podejscie do uzytku, jaki robi ze swojego czasu. Ma tendencje do postrzegania
harmonogramdéw jako zbyt sztywnych lub nawet nieprzyjemnych. Woli skupiaé swoje wysitki na czynnosciach i
zachowaniach, ktére uwaza za najbardziej produktywne lub optacalne w danej chwili. Uwaza, ze najwieksza
produktywnos$c¢ osiagnie wtedy, gdy bedzie iS¢ za gtosem intuicji, a nie przestrzega¢ wyznaczonego
harmonogramu. W efekcie nie zarzadza swoim kalendarzem i nie wykonuje zaplanowanych czynno$ci
skutecznie. Generalnie nie podchodzi do czasu jako ograniczonego zasobu.

Aktualnie Ewa czesto wykonuje wiele zadan na raz i preferuje taki styl pracy. Moze mie¢ problem ze
skupieniem sie na jednej czynnosci. Zadania nieprzyjemne lub nudne z tatwoscig odktada na pézniej, a
niektorych rzeczy nigdy nie konczy. Ewa dekoncentrujg przerwy lub inne rzeczy, ktére wydaja sie bardziej
interesujace, niz aktualnie wykonywana czynnosc¢. Czesto fapie sie na tym, ze stracit/a znaczng czes¢ czasu na
surfowanie po Internecie czy luzne rozmowy ze wspotpracownikami.

Ewa czasem ma ktopoty z odpowiednim okresleniem ilosci czasu, jaka bedzie potrzebna na wykonanie
poszczegoélnych zadan. Czesto zbyt optymistycznie wyznacza czas potrzebny do wykonania danej czynnosci i
musi pozniej wykonywac ja w pospiechu lub w ogdle nie jest w stanie jej wykonaé. Powoduje to czesto
odkfadanie innych zadanh na pdzniej lub niewykonywanie ich w ogdle.

Plan rozwoju w celu poprawy Efektywnego wykorzystania czasu

e Zacznij przywigzywac wiekszg wage do czasu, gdyz jest on bardzo ograniczony.

e Narzu¢ sobie dyscypline w planowaniu czynnosci w swoim kalendarzu i wykonywaniu ich w wyznaczonym
terminie.

e Przestan odktadac czynnosci na pdzniej. Pogddz sie z faktem, ze istniejg zadania, ktére sg nieprzyjemne.
Kazdy musi takie wykonywac. Uporaj sie z nimi i przejdz do przyjemniejszych czynnosci.

e Wymysl sposéb na unikanie rozpraszania sie. Naucz sie méwic ,nie” sobie i innym. Doprowadzaj
rozpoczete czynnosci do konca. Monitoruj i kontroluj iloS¢ czasu spedzang w Internecie, przy telefonie, w
mediach spotecznosciowych i mass mediach.

¢ Unikaj wykonywania wielu zadan jednoczesnie, poniewaz w ten sposdb nie skupisz sie na niczym
produktywnie i w peni.

e Skup sie na odpowiednich zadaniach w odpowiednim czasie. Nie wykonuj w czasie pracy zadan, ktére nie
nalezg do Twojej pracy.

UWAGI

r S @ Copyright: 2011-2024 FinxS Ltd

22



Ewa Przyktadna

Fi
Organizacja: Data: [ ! n

XYZ Sp. z o.0. 19.10.2021

RADZENIE SOBIE Z NIEPOWODZENIAMI

Definicja: Umiejetnos¢ podniesienia sie po porazkach i stratach potaczona z nabieraniem odpornosci i
zdolnosci do lepszego radzenia sobie z przeciwnosciami.

RADZENIE SOBIE Z NIEPOWODZENIAMI

Postrzega porazke jako wytgcznie Postrzega porazke jako co$

negatywne doswiadczenie, nie widzi przejsciowego, szanse do nauki i

w niej szansy do nauki i poprawy. poprawy. By wygrac¢ jest gotowa

Odczuwa opor przed zaryzykowac porazke. Nie jest

podejmowaniem ryzyka, zeby przesadnie przywigzana do idei

unikng¢ niepowodzenia. bezpiecznego dziatania w kazdej
sprawie.

Ewa ma dosc¢ zdrowe podejscie do porazki. Rozumie, Ze jest ona czescig drogi wiodacej do wyzszych
poziomow powodzenia i ze niemal wszyscy ludzie sukcesu doswiadczyli porazek. Wie réwniez, ze porazki sg
okazjg do nauki, ponownej oceny obecnych taktyk i strategii oraz do poprawy. Czasami jednak ma ktopoty z
zastosowaniem swojej wiedzy i moze na jaki$ czas straci¢ zapat i ulec spowolnieniu.

Ewa zwykle nie unika ryzyka, ktérego podjecie uwaza za rozsadne. Uwaza, ze podejmowanie ryzyka jest
konieczne, by odnies¢ sukces. Wieksze ryzyko sprawia jednak, ze zwalnia swoje postepy i ma sktonnos¢ do
denerwowania sie w pewnym stopniu konsekwencjami ewentualnej porazki. Dlatego tez poszukuje innych,
mniej ryzykownych alternatyw lub podejs¢, aby zmniejszyé prawdopodobienstwo porazki. Czasami obniza tym
swoj poziom powodzenia.

Kiedy Ewa ponosi porazke, poswieca czes¢ swojego czasu i energii na optakiwanie rezultatu. Przez jaki$ czas
moze odczuwac przygnebienie, a nawet zatamanie. Potrafi jednak szybko pokonaé te uczucia i wréci¢ do pracy
na rzecz swoich celéw. W odpowiednim czasie potrafi spojrze¢ z perspektywy, ocenic to, co sie wydarzyto i
wyciagna¢ nauke z porazki. Dodatkowo ma poczucie wiekszej sity i lepszego przygotowania do radzenia sobie
Z przeciwnosciami w przyszitosci. Z wieksza swobodg podejmuje réwniez wieksze ryzyko.

Plan rozwoju w celu poprawy Radzenia sobie z niepowodzeniami

e Prowadz zdrowy i zrbwnowazony styl zycia. Wzmocni to Twoja umystowa wytrzymatos¢ i pozwoli unikngé
rozpaczania nad porazkami. Zamiast tego, zyskasz umiejetnos¢ wyciggania z nich lekgji i poprawy.

e WezZ pod uwage, ze bardziej ryzykowne alternatywy mogq angazowac¢ Twoje emocje i rzucac cien na Twoje
myslenie i zdolno$é podejmowania decyzji. Zachowaj site i nieugietos¢ w wysitkach na rzecz swoich celow.

o Wypracuj w sobie myslenie perspektywiczne i utrzymaj je. Skupiaj sie na wygraniu catej gry, a nie tylko
pojedynczej rozgrywki.

¢ Nie ignoruj potrzeby ciggtego rozwijania sie. Zmniejszy ona liczbe porazek i stworzy w Tobie silniejsze
nastawienie potrzebne do radzenia sobie z przysztymi porazkami i do wyciggania z nich nauki.

e Dopilnuj, by nie ignorowa¢ swoich sukcesow i nie przywigzywaé zbyt duzej wagi do nieuniknionych
rozczarowan i porazek.

e Unikaj pokusy unikania wszelkiego ryzyka.

UWAGI
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NASTAWIENIE NA RYWALIZACJE

Definicja: Silne dazenie, by by¢ lepszym i mie¢ wieksze powodzenie od innych i nigdy nie przegrywac. State i
wytrwate staranie, by podwyzszy¢ swoj poziom skutecznosci, tak by wygrywac za wszelkg cene.

NASTAWIENIE NA RYWALIZACJE
Niestrudzenie zmierza do

zwyciestwa, dgzac do zyskania
przewagi konkurencyjnej i zawsze
szuka sposobow poprawienia
swoich osiggnie¢. Obserwuje
konkurencje i szuka nowych
obszarow do eksploatowania.

Ewa nie potrafi nie konkurowac, nawet w dos¢ trywialnych i nieistotnych kwestiach. Pragnie przodowac i
nienawidzi przegrywac. Witasciwie tak bardzo nie cierpi przegrywac, ze zrobi niemal wszystko, by tego unikngg¢.
Uwaza, ze niemal zawsze jest miejsce na poprawe i zwiekszenie swojej konkurencyjnosci. Dlatego regularnie
poszukuje okazji, by zdoby¢ przewage konkurencyjna.

Ewa patrzy na swoich konkurentow i ocenia, jak osiggac lepsze wyniki i skuteczniej z nimi konkurowac. Szuka
wad, potencjalnych stabych punktoéw i obszaréw do wykorzystania. Postrzega to jako nieustanny wyscig i sadzi,
ze konkurenci robig to samo. W efekcie nigdy nie odczuwa satysfakcji ze swojego aktualnego poziomu
skutecznosci lub powodzenia i bezwzglednie kontynuuje swojg pogonh za wygrana.

Ewa uwaza swoja pozycje konkurencyjng za swojg wtasng odpowiedzialnos¢ i zwykle nie szuka wymowek, gdy
przegrywa. Nastepnie stale zmusza sie do wychodzenia ze strefy komfortu i zwiekszania swojej
konkurencyjnosci. Ewa podejmuje trudne decyzje i ryzyko oraz stale wykorzystuje odpowiednie zachowania
niezbedne do rywalizacji i wygrane;.

Plan rozwoju w celu poprawy Nastawienia na rywalizacje

e Staraj sie pamietac, ze nie wszystko jest rywalizacjg i czasami ,wygrana” moze popsuc relacje z innymi.

e Pamietaj, aby prowadzi¢ zdrowe i zrbwnowazone zycie i nie pozwalaj, by jego réwnowaga zostata
zaburzona, gdy wygrana stanie sie dla Ciebie wszystkim.

¢ Kontynuuj swoje starania w celu poprawienia wynikéw, a po osiggnieciu mistrzostwa daz do jeszcze
wiekszej doskonatosci.

¢ Pilnuj, by na dtuzszg mete Twoja skionnos¢ do rywalizacji nie doprowadzita Cie do przegranej. Czasami
wygrane na krotkg mete moga by¢ szkodliwe dla wygranych w diuzszej perspektywie.

e Cen wysoko uczciwg konkurencije i przestrzegaj jej zasad, gdyz jest to bodziec, by dazy¢ do doskonatosci.
Uwazaj jednak, aby nie stato sie to dla Ciebie obsesja i nie pozwalaj, by odciggato Twojg uwage od bardziej
istotnych priorytetow.

¢ Nie staraj sie pokona¢ swoich potencjalnych klientéw i klientow.

UWAGI
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POSTRZEGANIE PIENIEDZY

Definicja: Obiektywne i pozbawione emociji poglady i przekonania dotyczace pieniedzy. Sg one postrzegane
jako obfity zaséb uzywany do mierzenia skutecznosci swojej pracy oraz zapewniania sobie rzeczy, czy
realizacji wybranego stylu zycia.

POSTRZEGANIE PIENIEDZY o )
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 zapfaty.

Ewa zwykle poszukuje sposobdw zarobienia pieniedzy. Postrzega zarabianie pieniedzy jako bardzo zdrowe i
pobudzajgce dazenie i motywacje dla siebie, by stale zwieksza¢ poziom skuteczno$ci. Dlatego stale poszukuje
sposobow, by osiggac lepsze wyniki i zwiekszac¢ swojg zdolnos¢ zarabiania pieniedzy. Wierzy, ze zawsze sg
sposoby, by zarobi¢, jako ze jest to bardzo obfity zaséb.

Ewa postrzega pieniadze w prosty i obiektywny sposéb. Jest to sposéb wyznaczania wartosci osigganych
wynikoéw, uzywany do zdobywania rzeczy i zapewniania stylu zycia jakiego pragnie. Dlatego uwaza, ze
zastuguje na finansowe wynagrodzenie swoich udanych wysitkéw w sprzedazy. Odczuwa znaczng satysfakcje
z otrzymywanych wysokich prowizji i bonuséw. Zwykle swietuje osiagniecie waznych finansowych kamieni
milowych. Jednakze wkrétce zndw odczuwa pragnienie uzyskiwania wyzszych zarobkow.

Ewa nie obawia sie rozmawia¢ o pienigdzach z innymi i nie odczuwa z tego powodu dyskomfortu.
Rozmawiajgc z potencjalnymi klientami na temat cen, nie ma oporow przez zapytaniem o budzet, jak rowniez
przez twardym obstawaniem przy cenie swojego rozwigzania. Nie chce dawac¢ rabatéw, wierzac w wartos¢
swojej oferty oraz swojego osobistego wktadu w relacje z klientem.

Plan rozwoju w celu poprawy Podejscia do zarabiania pieniedzy

¢ Miej zdrowe przekonania na temat pieniedzy, ale unikaj zbytniego pochtoniecia tematem zarabiania.
Uwazaj, aby nie warto$ciowaé wszystkiego w kategoriach pieniedzy, w tym swojego czasu. W przeciwnym
razie moze to doprowadzi¢ do nieréwnowagi zyciowej lub nieudanych relacji.

e Unikaj zbyt beztroskiego podejscia do swoich pieniedzy, tak aby nieoczekiwane zdarzenia nie postawity Cie
w trudnej sytuacji finansowej. Moze to znaczaco odwraca¢ Twojg uwage od wysitkdw w celu osiggania
sukcesow.

e Pamietaj, ze wielu potencjalnych klientdow postrzega pienigdze jako ograniczony zasob. Unikaj aroganckiej
lub lekcewazacej postawy, bronigc swojego stanowiska.

¢ Nie odrzucaj zbyt pochopnie klientéw z odmiennymi przekonaniami na temat pieniedzy. Maja oni swoje
osobiste powody do zakupu.

e Zadawaj pytania na temat budzetu potencjalnego klienta w fagodniejszy sposéb, aby zacheci¢ go do
dzielenia sie informacjami.

UWAGI
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DYSTANS EMOCJONALNY

Definicja: Umiejetnos¢ unikania zaangazowania w proces sprzedazy emocji swoich lub klienta. Chroni ona
przedstawiciela handlowego przed reagowaniem w sposob emocjonalny, a nie obiektywny i racjonalny.

DYSTANS EMOCJONALNY
Pozwala, by emocje odciggaty jej

uwage od procesu sprzedazowego.
Daje sie tatwo zmanipulowac

ogolnikami i zapewnieniami
potencjalnego klienta. Formutuje
whnioski na temat jego intencji w
oparciu o pozytywne odczucia.

W tej chwili Ewa stale angazuje emocje w relacje z klientem podczas rozmowy handlowej. Czesto czuje presje,
aby zamkna¢ sprzedaz, ale jednoczesnie chce zrozumie¢ uczucia klienta. Dawne odmowy i stracone szanse
wyptywajg znéw na powierzchnie i moga sie pojawic¢ uczucia paniki i desperacji. Przez to Ewa z wiekszym
trudem utrzymuje skupienie, uwage i kontrole nad rozmowg i procesem sprzedazy.

Kiedy Ewa angazuje swoje emocje w proces sprzedazy, uwaga przesuwa sie z zamkniecia sprzedazy na
klienta. Ewa nie jest w stanie krytycznie stuchac i radzi¢ sobie z realnymi problemami. Zamiast tego skupia sie
na tym, co postrzega jako obiekcje, zwtoke lub wahanie wyrazone przez klienta, zaczyna za bardzo analizowac¢
i stara sie w danym momencie dziata¢ kreatywnie. To z kolei moze spowodowac¢, ze rozmowa zboczy z toru.

Aktualnie Ewa czesto daje sie zbyt fatwo przekonac na podstawie twierdzen potencjalnego klienta, ze istnieje
zgoda co do nastepnych krokéw i ze wkrétce nastgpi sprzedaz. W efekcie moze przestaé zadawac pytania w
celu ujawnienia prawdziwych intencji potencjalnego klienta. Pozytywne odczucia i nieuzasadniony optymizm
czesto sprawiaja, ze Ewa przestaje skupia¢ uwage na kontrolowaniu procesu sprzedazy i uzyskaniu decyzji
odnos$nie nastepnego kroku.

Plan rozwoju w celu poprawy Dystansu emocjonalnego

e WezZ pod uwage, ze zbytnie angazowanie emoc;ji w trakcie rozmowy jest przeszkoda dla Twojego sukcesu.
Skupiaj sie na kliencie i na posuwaniu procesu sprzedazy do przodu.

e Zapomnij o przesztosci i nie pozwal, by dawne btedy, porazki i rozczarowania wywotaty negatywny
wewnetrzny dialog.

e Aktywnie stuchaj i uwaznie oceniaj to, co méwi potencjalny klient. Jesli nie rozumiesz dokfadnie, o co
naprawde chodzi, zadawaj pytania.

¢ Dopilnuj, by nadal budowac¢ swéj kanat pozyskiwania potencjalnych klientdw, aby zmniejszy¢ presje
zamykania sprzedazy.

e Wypracuj taki sposéb myslenia, aby nie potrzebowaé¢ zamykac sprzedazy. Zamiast tego skupiaj sie na
kliencie, zachowuj spokdj i skupienie oraz zaakceptuj, ze nie mozesz zmusic¢ nikogo do zakupu.

¢ Nie reaguj emocjonalnie na zwtoke i obiekcje. Zachowaj spokdj i postrzegaj je jako normalny element
procesu sprzedazy, ktory jest oznakg zaangazowania klienta.

UWAGI
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Indeks Wymoéwek g

Excuse Index

Nie wszyscy szukajg pracy w sprzedazy i nie wszystkich ona cieszy. Ci, ktorzy nie czerpig ze sprzedazy
motywacji i spetnienia, moga tatwo przenies¢ uwage na inne zadania, zamiast koncentrowac sie wytgcznie na
biezacych potencjalnych klientach i rozwoju swojego potencjatu biznesowego. Indeks Wymowek® moéwi o tym,
jak bardzo dana osoba jest sktonna do znajdowania wymoéwek. Im WYZSZY Indeks Wymoéwek®, tym WIECEJ
wymoéwek moze znalezé dana osoba. Im NIZSZY Indeks Wymoéwek®, tym bardziej prawdopodobne, ze dana
osoba zignoruje dziatania niezwigzane ze sprzedaza i skupi sie na tym, co bezposrednio przetozy sie na wyniki
sprzedazy. Przyktadowo, osoba z Indeksem Wymoéwek® 40% spedza okoto 40% czasu NIE sprzedajac.

W sprzedazy, osoba z NISKIM Indeksem Wymowek jest bardziej sktonna przejmowac inicjatywe w sprzedazy.
Nie boi sie kontaktowaé z ludzmi i ich poznawa¢ oraz namawia¢ do dziatania. Uwaza sprzedaz za wazne
zadanie i czesto odczuwa potrzebe przedkifadania sprzedazy nad inne dziatania.

Osoba z WYSOKIM Indeksem Wyméwek ma mniejszg motywacje do sprzedazy. Prawdopodobnie bedzie
znajdowac¢ wymowki, dlaczego inne dziatania majg pierwszenstwo przed sprzedaza. Musi sie psychicznie
przygotowac do sprzedazy i to jg zwykle wyczerpuje. Przez zwlekanie moze przegapi¢ szanse sprzedazy.

36%

Ewa Przyktadna

Obecnie, osoba ta od czasu do czasu zwleka, podczas gdy powinna skupi¢ sie na dziataniach sprzedazowych.
Moze poswieci¢ troche czasu na planowanie i prace nad mniej pilnymi, ale bardziej komfortowymi zadaniami,
zanim ponownie skupi sie na sprzedazy.

&
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Pytania

W tej sekcji znajdujq sie pytania dotyczace 18 kompetencji sprzedazowych niezbednych do odniesienia
sukcesu w sprzedazy. Pytania zostaty sformutowane tak, by pomdéc Tobie i Twojemu trenerowi sprzedazy w
procesie tworzenia harmonogramu dziatan prowadzacych do sukcesu. Pytania sg spersonalizowane. Opierajg
sie one na Twoich indywidualnych wynikach. Uwaznie przemys$! i zapisz swoje odpowiedzi. Mozesz rozpocza¢
od sekcji, ktére chcesz rozwija¢ w pierwszej kolejnosci. Regularnie przegladaj i dostosowuj swéj plan rozwoju.

PROSPECTING

e Czego najbardziej nie lubisz w prospectingu? Co robisz, zeby przezwyciezy¢ te niechec¢?

o Jedli bytoby mozliwe, aby kto§ pomdgt Ci osiagnac lepsze wyniki w prospectingu, jakie bytyby Twoje
oczekiwania od tej osoby?

e Jakie sg, Twoim zdaniem odczucia potencjalnych klientéw, gdy kontaktujesz sie z nimi telefonujac "na
zimno"?

KWALIFIKOWANIE KONTAKTOW

e Jak Twoi potencjalni klienci opisaliby Twdj styl sprzedazy?
e Jaki jest najlepszy sposdb na kwalifikacje potencjalnego klienta?
e Po czym rozpoznajesz, ze potencjalny klient stat sie klientem kwalifikowanym?

BUDOWANIE RELACJI

e Jakie sg Twoje szczegdlne preferencje komunikacyjne i w jaki sposéb dostosowujesz je do réznych
potencjalnych klientéw?

o Jakie umiejetnosci musisz udoskonali¢, by poprawi¢ swojg komunikacje z potencjalnymi klientami?

e Czy z niektérymi potencjalnymi klientami nawigzanie relacji przychodzi Ci z trudem? W jakich sytuacjach i
dlaczego tak sie dzieje?

= P . .
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DZIALANIE ZGODNIE Z PROCESEM

e Czy regularnie podsumowujesz przeprowadzone rozmowy sprzedazowe? W jaki sposob?
e Jakie dziatania podejmujesz, by rozwijac sie jako specjalista ds. sprzedazy?
e Kidre dziatania w systemie sprzedazy stanowig dla Ciebie najwieksze wyzwanie? Dlaczego?

ORIENTACJA NA OSIAGNIECIA

e W jaki sposéb rozpisujesz swoje cele na dzienne dziatania i czynnosci?
e Co sadzisz o roli uczenia sie w sprzedazy?
o Jakie sg Twoje krotko i diugoterminowe cele?

ZDOBYWANIE ZAUFANIA

e Co robisz, by zachowa¢ zdrowg samoocene?

e Co musisz zrobi¢, by podnies¢ swoje umiejetnosci i mozliwosci w celu umocnienia swojej pozycji
biznesowej?

e Jak mozesz podnie$¢ swoje umiejetnosci, by skuteczniej zachecac potencjalnych klientow do wiekszej
otwartosci?

in x N @ Copyright: 2011-2024 FinxS Ltd

29



Ewa Przyktadna F 11 Y
Organizacja: Data: -— ! n X
XYZ Sp. z o.0. 19.10.2021

KONTROLOWANIE PROCESU SPRZEDAZY

e Wielu menedzerdw i wtascicieli firm jest przyzwyczajonych do kierowania. W jaki sposéb mozesz
skuteczniej sprawowac kontrole w trakcie rozmow, nie podwazajgc jednoczesnie ich potrzeby kierowania?

e Jakich konkretnych technik i taktyk potrzebujesz, aby zwigkszy¢ swojg zdolno$¢ do kontrolowania rozméow?

e Jakie dodatkowe umiejetnosci potrzebujesz opanowaé, aby systematycznie posuwac proces sprzedazy do
przodu?

RADZENIE SOBIE Z OBIEKCJAMI

¢ Najlepsza metodg pokonywania obiekcji jest pozwolenie klientom, by sami sie z nimi uporali. Jak mozesz
zwiekszy¢ swoje umiejetnosci w tym obszarze?

e Czego musisz sie nauczy¢, aby radzi¢ sobie z obiekcjami w sposéb opanowany i nie angazowac sie
emocjonalnie?

e (Czego musisz sie nauczy¢, aby moc uzywac pytan do pokonywania obiekc;ji?

SKUTECZNE ZADAWANIE PYTAN

e Jak mozesz ulepszy¢ swoje pytania, tak aby prospekci z jeszcze wiekszg swobodg otwarcie dzielili sie
wiekszg iloscig waznych informacji?

e Co mozesz zrobi¢, aby unikngé wywotywania swoimi pytaniami obronnej postawy u klientéw?

e Jakich technik mozesz sie nauczyé, aby edukowac klientéw swoimi pytaniami?

L] a . .
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AKTYWNE SELUCHANIE

e W jaki sposéb mozesz podniesé swojg zdolno$¢ koncentraciji i skupienia na kliencie?

e Co jest Twoim najstabszym punktem, jesli chodzi o aktywne stuchanie klientéw? Czy kiedykolwiek
spowodowalo to utrate sprzedazy?

o Jakie umiejetnosci potrzebujesz poprawié, aby lepiej interpretowaé komunikaty niewerbalne?

MYSLENIE KRYTYCZNE

o Kiedy ostatni raz sprzedaz sie nie powiodta Ci sie z powodu Twojej nieumiejetnosci dopasowania
rozwigzania do problemu potencjalnego klienta podczas rozmowy? lle warta byta ta sprzedaz?

e Jakich taktyk musisz sie nauczy¢, aby wtaczac potencjalnego klienta w proces tworzenia rozwigzan?

e Jak mozesz poprawi¢ swojg umiejetnosé szybszego wypracowywania efektywnych rozwigzan?

INICJATYWA

o Czy wierzysz w swojg zdolnos¢ do osiggniecia wyzszego poziomu sukcesu? Co Cie powstrzymuje?
e Co konkretnie robisz, aby wzmocni¢ swoje przekonania i postawy, tak by odnosi¢ wieksze powodzenie?
e Oprocz Twojego przetozonego, kto pomaga Ci bra¢ na siebie odpowiedzialnos¢?
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PREZENTOWANIE ROZWIAZAN

e Co musisz zrobié¢, aby lepiej rozpoznawac, ze potencjalny klient jest gotowy do podjecia decyzji?

e W jaki sposéb mozesz sie lepiej przygotowywac do prezentaciji?

e Jesli dano by Ci mozliwo$¢ poprawienia jednego aspektu Twoich prezentacji, ktory aspekt by to byt?
Dlaczego?

EFEKTYWNE WYKORZYSTANIE CZASU

e Co robisz, aby unikng¢ odwlekania nieprzyjemnych czynnosci?
o Jakie nawyki wykorzystujesz, aby byé osobg zorganizowang?
e Czy czujesz zadowolenie ze swoich umiejetnosci zarzadzania czasem? Co musisz poprawi¢?

RADZENIE SOBIE Z NIEPOWODZENIAMI

e Jakie przekonania musisz zmienic, aby lepiej radzi¢ sobie z porazkami?
e Czego musisz sie nauczy¢ i co robi¢, aby zwiekszy¢ swojg odpornosc¢?
¢ |le czasu tygodniowo poswiecasz na rozwoéj zawodowy?
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NASTAWIENIE NA RYWALIZACJE

e Co robisz, aby utrzymaé w sobie pragnienie sukcesu?
e Czy odczuwasz catkowitg satysfakcje ze swojego aktualnego poziomu skutecznosci zawodowej?
e Co musisz robi¢ inaczej i lepiej w przysztosci, aby zwiekszy¢ swojg konkurencyjnos$¢ w sprzedazy?

POSTRZEGANIE PIENIEDZY

e Czy masz zbyt duzg obsesje na punkcie zarabiania? Dlaczego? Dlaczego nie?

e Jakie sg Twoje najwieksze przeszkody w zarabianiu wiekszej ilosci pieniedzy?

o Jesli istniatoby co$, co mogtoby ulec w Tobie zmianie, by umozliwi¢ Ci zarabianie wiekszej ilosci pieniedzy,
co by to byto? Jakie dziatania zostaty przez Ciebie podijete, aby tak sie stato?

DYSTANS EMOCJONALNY

e Gdy poswiecasz czas na rozwoj zawodowy, co zwykle robisz, aby poprawié¢ swojg umiejetno$¢ panowania
nad emocjami?

e Jakich technik uzywasz, aby panowa¢ nad swoimi emocjami podczas rozmowy handlowej?

o Jakie umiejetnosci musisz rozwing¢, aby moc trafniej ocenia¢ prawdomownosé potencjalnych klientow?
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