Organizacja: Data:

XYZ Sp. z o.0. 20.03.2024

Role sprzedazy / Odkrywca

99%
65%
Daniel P, Ewa P
55%
Anna P
Karolina R
10%

Osobom z tej grupy jest LATWO
dopasowac¢ sie do nastepujacych wymagan
tej roli sprzedazy:

Uswiadamianie klientowi istnienia produktu i
budzenie zapotrzebowania na produkt

Szybkie zamykanie sprzedazy, zwykle
podczas jednego spotkania

Brak zobowigzania do kontaktéw
posprzedazowych z klientem

Szybkie radzenie sobie z porazkami

Osoby w tej grupie maja POTENCJAL
dostosowania sie do gtéwnych wymagan
tej roli sprzedazy, ale moga potrzebowac
doswiadczenia i/lub szkolen dotyczacych:

Standardowych, praktycznych sposobdéw
radzenia sobie z obiekcjami

Kontrolowania procesu sprzedazy by byt
mozliwie najkrotszy

Prowadzenia inspirujgcych prezentaciji
uwzgledniajacych mozliwo$¢ podejmowania
decyzji zakupowych

Kreowania przekonujacych casow by uniknac
negocjacji cenowych

Osobom z tej grupy jest TRUDNO
dostosowac sie do wymagan tej roli
sprzedazy w zwigzku z czym wyzwaniem
dla nich moze byé¢:

Kreowanie swiadomosci potrzeb i
nieakceptowanie wstepnych obiekciji klientéw

Zachowanie emocjonalnego dystansu

Szybkie zamykanie sprzedazy dzieki
rozpoznawaniu sygnatéw kupna

Aktywne kontakty z klientami by utrzymaé
dobry stan pipeline’u

Copyright: 2011-2024 FinxS Ltd



Organizacja: Data:

XYZ Sp. z o.0. 20.03.2024

Role sprzedazy / Kreator

99%

65%
Ewa P

55%
Anna P, Daniel P
Karolina R

10%

Osobom z tej grupy jest LATWO
dopasowac¢ sie do nastepujacych wymagan
tej roli sprzedazy:

Uswiadamianie klientowi istnienia produktu i
budzenie zapotrzebowania na produkt

Szybkie zamykanie sprzedazy w ramach
jednego lub dwéch kontaktéw

Utrzymywanie kontaktu z klientami po
sprzedazy

Rozpoznawanie dodatkowych mozliwosci
sprzedazy po pierwszej transakcji

Osoby w tej grupie maja POTENCJAL
dostosowania sie do gtéwnych wymagan
tej roli sprzedazy, ale moga potrzebowacé
doswiadczenia i/lub szkolen dotyczacych:

Efektywnego wykorzystania czasu dzieki
wielorakim mozliwosciom przejscia do
zamkniecia

Tworzenia dtugoterminowych relacji z
klientami i utrzymywania oczekiwanego
poziomu ustug

Przejmowania inicjatywy by kontrolowaé¢
proces

Efektywnych prezentacji zwiekszajacych
zaufanie i utatwiajgcych podejmowanie
szybkich decyzji zakupowych

Osobom z tej grupy jest TRUDNO
dostosowac sie do wymagan tej roli
sprzedazy w zwigzku z czym wyzwaniem
dla nich moze byé¢:

Radzenie sobie z obiekcjami tak by wzroslo
zaufanie klienta do sprzedawcy

Aktywny kontakt z klientami

Kreatywno$¢ podczas krétkiego procesu
sprzedazy w celu szybkiego podjecia decyzji
Unikanie tego by porazki wptywaty na
motywacije i zaufanie do siebie
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Organizacja: Data:

XYZ Sp. z o.0. 20.03.2024

Role sprzedazy / Akuszer

99%
Ewa P
65%
Anna P, Karolina R
55%
Daniel P
10%

Osobom z tej grupy jest LATWO
dopasowac¢ sie do nastepujacych wymagan
tej roli sprzedazy:

Utrzymanie aktywno$ci klienta w dtugim
procesie

Zarzadzanie problemami podczas procesu
sprzedazy

Kontrolowanie procesu sprzedazy

Identyfikacja i rozwigzywanie réznorakich
potrzeb klientow

Osoby w tej grupie maja POTENCJAL
dostosowania sie do gtéwnych wymagan
tej roli sprzedazy, ale moga potrzebowac
doswiadczenia i/lub szkolen dotyczacych:

Zarzadzania procesem sprzedazy w efektywny
Czasowo sposob

Zrozumienia i rozpoznania gotowo$ci klientéw
do zakupu

Podsumowywania wszystkich informacji w
formie przekonujacej prezentacji

Identyfikowania potencjatu klienta by
koncentrowac sie na tych o najwigkszym
potencjalne

Osobom z tej grupy jest TRUDNO
dostosowac sie do wymagan tej roli
sprzedazy w zwigzku z czym wyzwaniem
dla nich moze by¢:

Odpowiadanie na obiekcje i zarzadzanie
detalami

Aktywne stuchanie i zadawanie pytan
wyjasniajacych

Kreowanie potrzeb i inicjowanie procesu
sprzedazy

Zachowanie emocjonalnego dystansu podczas
dtugiego procesu sprzedazy
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Organizacja: Data:

XYZ Sp. z o.0. 20.03.2024

Role sprzedazy / Innowator

99%
Karolina R, Ewa P
65%
Anna P
55%
Daniel P
10%

Osobom z tej grupy jest LATWO
dopasowac¢ sie do nastepujacych wymagan
tej roli sprzedazy:

Identyfikacja potencjatu biznesowego na
wczesnym etapie procesu sprzedazy

Zarzadzanie dtugim procesem sprzedazy
Budowanie trwatych relacji z klientami

Gromadzenie i analiza informacji w celu
przygotowania rozwigzania i oferty

Osoby w tej grupie maja POTENCJAL
dostosowania sie do gtéwnych wymagan
tej roli sprzedazy, ale moga potrzebowac
doswiadczenia i/lub szkolen dotyczacych:

Koncentracji na celu podczas dtugich
proceséw sprzedazy

Kontrolowania procesu sprzedazy i
jednoczesnym budowaniu relacji z klientami

Kwalifikowania klientdéw by unika¢ marnowania
czasu

Sktadania ofert dopiero po zdobyciu wiedzy o
potrzebach klienta

Osobom z tej grupy jest TRUDNO
dostosowac sie do wymagan tej roli
sprzedazy w zwigzku z czym wyzwaniem
dla nich moze by¢:

Kontrolowanie dtugiego procesu sprzedazy
celem podjecia decyzji i kontynuacji dziatan

Tworzenie przyjaznych relacji z klientami przez
okazywanie zainteresowania nimi i ich
sprawami

Zrozumienie prawdziwych potrzeb klientow

Angazowanie sie w proces sprzedazy i
obstuge klienta

Copyright: 2011-2024 FinxS Ltd



Organizacja: Data:

XYZ Sp. z o.0. 20.03.2024

Role sprzedazy / Dealer

99%
Anna P, Ewa P, Daniel P
65%
55%
Karolina R
10%

Osobom z tej grupy jest LATWO
dopasowac¢ sie do nastepujacych wymagan
tej roli sprzedazy:

Szybkie konczenie procesu sprzedazy
Zachowanie emocjonalnego dystansu
Unikanie rabatow

Dbanie, by wszystko byto jak najprostsze

Osoby w tej grupie maja POTENCJAL
dostosowania sie do gtéwnych wymagan
tej roli sprzedazy, ale moga potrzebowac
doswiadczenia i/lub szkolen dotyczacych:

Prowadzenia klientéw do mozliwie szybkich
decyzji

Unikania nadmiernych oczekiwan i zbednych
pytan klientow

Trzymania klientow z dala od wszystkiego, co
mogtoby skomplikowaé proces sprzedazy

Braku angazowania sie w zobowigzania po
sprzedazy

Osobom z tej grupy jest TRUDNO
dostosowaé sie do wymagan tej roli
sprzedazy w zwiazku z czym wyzwaniem
dla nich moze byé¢:

Marnowanie czasu przez klientow
Brak uwzgledniania sytuacji osobistej klientow
Kontrolowanie procesu sprzedazy

Skupianie sie na efektywnosci w catym
procesie sprzedazy
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Organizacja: Data: F ]
XYZ Sp. z o.0. 20.03.2024 N !

Role sprzedazy / Opiekun

99%
Osobom z tej grupy jest LATWO
dopasowac¢ sie do nastepujacych wymagan
tej roli sprzedazy:
Szybkie przejscie od pierwszego kontaktu do
zamkniecia

Tworzenie pozytywnego wizerunku
wspierajgcego relacje z klientami

Trzymanie sie systematycznego procesu w
celu unikniecia zakiécen

Dostosowanie sie do roli, ktéra wymaga
réwniez obstugi klientéw po sprzedazy
Anna P

65%

Osoby w tej grupie maja POTENCJAL
Karolina R dostosowania sie do gtéwnych wymagan

tej roli sprzedazy, ale moga potrzebowac

doswiadczenia i/lub szkolen dotyczacych:

Daniel P Zagwarantowania statego wsparcia dla
klientéw w procesie

Skutecznego zarzadzania czasem,
ograniczenia czasu dla rzeczy mato istotnych
na poczatkowych etapach procesu

Bycie stale dostepnym dla klientéw

Ewa P Trzymania sie ustalonego procesu dziatan
posprzedazowych

55%

Osobom z tej grupy jest TRUDNO
dostosowac¢ sie do wymagan tej roli
sprzedazy w zwigzku z czym wyzwaniem
dla nich moze byé¢:

Budowanie dtugotrwatych relacji z klientami

Interesowanie sie potrzebami klientéw po
zamknieciu sprzedazy

Realizacja skutecznego i jak najkrétszego
procesu sprzedazy

Nadmierne analizowanie potrzeb
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Organizacja: Data:

XYZ Sp. z o.0. 20.03.2024

Role sprzedazy / Doradca

99%
Karolina R
65%
Daniel P, Anna P, Ewa P
55%
10%

Osobom z tej grupy jest LATWO
dopasowac¢ sie do nastepujacych wymagan
tej roli sprzedazy:

Zrozumienie potrzeb klientéw poprzez
zadawanie pytan i stuchanie odpowiedzi

Przestrzeganie ustalonego procesu w celu
unikniecia zaktécen i opdznien w sprzedazy

Dostosowanie sie do potrzeb klienta i
dopasowanie do nich oferty

Zadawanie niewygodnych pytan w celu
zrozumienia prawdziwych potrzeb klientow

Osoby w tej grupie maja POTENCJAL
dostosowania sie do gtéwnych wymagan
tej roli sprzedazy, ale moga potrzebowac
doswiadczenia i/lub szkolen dotyczacych:

Balansowania miedzy decydentami i
rozwigzywania wynikajacych z tego problemow

Niedopuszczanie, aby emocje klientow
wptywaty na proces

Trzymanie sie procesu sprzedazy i ustalania
cen

Zapewnianie odpowiedniego tempa procesu
sprzedazy (nie za szybko ani za wolno)

Osobom z tej grupy jest TRUDNO
dostosowac sie do wymagan tej roli
sprzedazy w zwigzku z czym wyzwaniem
dla nich moze by¢:

Zrozumienie i ocena ztozonosci decyzji, ktéra
ma podjac klient

Budowanie atmosfery dbatosci o klienta bez
zbytniego emocjonalnego angazowania sie w
relacje

Upraszczanie procesu sprzedazy aby nie stat
sie zbyt skomplikowany i dtugotrwaty

Kontrolowanie procesu sprzedazy
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Organizacja: Data:

XYZ Sp. z o.0. 20.03.2024

Role sprzedazy / Partner

99%

Karolina R, Anna P
65%
55%

Daniel P, Ewa P
10%

Osobom z tej grupy jest LATWO
dopasowac¢ sie do nastepujacych wymagan
tej roli sprzedazy:

Zarzadzanie wieloma osobami i ich
zréznicowanymi potrzebami

Budowanie petnych zaufania relacji z klientami

Trzymanie sie procesu by moc wykorzystywaé
efekt skali w pracy z réznymi klientami

Prawdziwe zainteresowanie potrzebami
klientéw i wspieranie ich dlugoterminowo

Osoby w tej grupie maja POTENCJAL
dostosowania sie do gtéwnych wymagan
tej roli sprzedazy, ale moga potrzebowac
doswiadczenia i/lub szkolen dotyczacych:

Zaangazowania klientéw w proces i trzymanie
sie go

Unikania naciskania i checi szybkiego
zamkniecia

Rozpoznawania, jakie informacje sg wazne, a
jakie nie

Rozumienia wszystkich kryteriow majacych
wpltyw na decyzje klientow

Osobom z tej grupy jest TRUDNO
dostosowac sie do wymagan tej roli
sprzedazy w zwigzku z czym wyzwaniem
dla nich moze by¢:

Cierpliwos¢ wobec klientow, ktorzy wahajg sie
W procesie sprzedazy

Budowanie zaufania klientéw, aby
zaangazowali sie w dtugoterminowe relacje

Dogtebne poznanie prawdziwych potrzeb
klientéw

Swiadczenie ustug na poziomie
zadeklarowanym podczas procesu sprzedazy
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