Ewa Przyktadna

Organizacja: Data:

XYZ Sp. z o.0. 19.10.2021

Streszczenie wynikow

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

wszystkich 18 kompetencjach sprzedazy.

Przegladajac wyniki zastanow sie, jak wazne sa rézne kompetencje dla konkretnych wymagan pracy w
sprzedazy. Respondent moze mie¢ na przyktad niski wynik w kompetencji, ktéra nie ma obecnie znaczenia dla
sukcesu w pracy w sprzedazy. W zwigzku z tym moze nie by¢ istotna i dlatego rezygnacja ze skupiania sie na

niej moze by¢ korzystna.

Ponadto by¢ moze nalezy zrewidowac wyniki respondenta w tych samych 18 kompetencjach pod katem
zakorzenionych zachowan przy pomocy raportu Sales 18. W ten spos6b zdobedziemy pomocne informacje
potwierdzajgace wyniki, jak rowniez zidentyfikujemy obszary, ktére nalezy zgtebic.

Catkowita punktacja

38% Prospecting

95% Kwalifikowanie kontaktow

38% Budowanie relacji

57% Dziatanie zgodnie z procesem

22% Orientacja na osiggniecia

19% Zdobywanie zaufania

76% Kontrolowanie procesu sprzedazy

57% Radzenie sobie z obiekcjami

76%  Skuteczne zadawanie pytan

Czas odpowiedzi 2:21 min

UWAGI

29%  Aktywne stuchanie

57% Myslenie krytyczne

57% Inicjatywa

48% Prezentowanie rozwigzan

38%  Efektywne wykorzystanie czasu
e

57% Radzenie sobie z niepowodzeniami

86% Nastawienie na rywalizacje
——

99% Postrzeganie pieniedzy

29% Dystans emocjonalny
N
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Streszczenie wynikow

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

wszystkich 18 kompetencjach sprzedazy.

Przegladajac wyniki zastanow sie, jak wazne sa rézne kompetencje dla konkretnych wymagan pracy w
sprzedazy. Respondent moze mie¢ na przyktad niski wynik w kompetencji, ktéra nie ma obecnie znaczenia dla
sukcesu w pracy w sprzedazy. W zwigzku z tym moze nie by¢ istotna i dlatego rezygnacja ze skupiania sie na

niej moze by¢ korzystna.

Ponadto by¢ moze nalezy zrewidowac wyniki respondenta w tych samych 18 kompetencjach pod katem
zakorzenionych zachowan przy pomocy raportu Sales 18. W ten spos6b zdobedziemy pomocne informacje
potwierdzajgace wyniki, jak rowniez zidentyfikujemy obszary, ktére nalezy zgtebic.

Catkowita punktacja

48%  Prospecting

29% Kwalifikowanie kontaktow
D

99% Budowanie relacji

10% Dziatanie zgodnie z procesem
L]

48% Orientacja na osiagniecia

67% Zdobywanie zaufania

99%  Kontrolowanie procesu sprzedazy

48% Radzenie sobie z obiekcjami
19%  Skuteczne zadawanie pytan
G

Czas odpowiedzi 4:00 min

UWAGI

67%  Aktywne stuchanie

22% Myslenie krytyczne

G

57% Inicjatywa

29% Prezentowanie rozwigzan
N

76%  Efektywne wykorzystanie czasu

11% Radzenie sobie z niepowodzeniami
[}
76% Nastawienie na rywalizacje

86% Postrzeganie pieniedzy

48% Dystans emocjonalny
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Streszczenie wynikow

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

Przegladajac wyniki zastanow sie, jak wazne sa rézne kompetencje dla konkretnych wymagan pracy w
sprzedazy. Respondent moze mie¢ na przyktad niski wynik w kompetencji, ktéra nie ma obecnie znaczenia dla
sukcesu w pracy w sprzedazy. W zwigzku z tym moze nie by¢ istotna i dlatego rezygnacja ze skupiania sie na
niej moze by¢ korzystna.

Ponadto by¢ moze nalezy zrewidowac wyniki respondenta w tych samych 18 kompetencjach pod katem
zakorzenionych zachowan przy pomocy raportu Sales 18. W ten sposob zdobedziemy pomocne informacje
potwierdzajace wyniki, jak rowniez zidentyfikujemy obszary, ktore nalezy zgtebic.

Catkowita punktacja

10% Prospecting 38%  Aktywne stuchanie

10% Kwalifikowanie kontaktow 19% Myslenie krytyczne

19% Budowanie relacji 38% Inicjatywa

29% Dziatanie zgodnie z procesem 95% Prezentowanie rozwigzan

57% Orientacja na osiagniecia 29%  Efektywne wykorzystanie czasu
67% Zdobywanie zaufania 95% Radzenie sobie z niepowodzeniami
38% Kontrolowanie procesu sprzedazy 38% Nastawienie na rywalizacje

29% Radzenie sobie z obiekcjami 48% Postrzeganie pieniedzy

67%  Skuteczne zadawanie pytan 48% Dystans emocjonalny

Czas odpowiedzi 2:22 min
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Streszczenie wynikow

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

wszystkich 18 kompetencjach sprzedazy.

Przegladajac wyniki zastanow sie, jak wazne sa rézne kompetencje dla konkretnych wymagan pracy w
sprzedazy. Respondent moze mie¢ na przyktad niski wynik w kompetencji, ktéra nie ma obecnie znaczenia dla
sukcesu w pracy w sprzedazy. W zwigzku z tym moze nie by¢ istotna i dlatego rezygnacja ze skupiania sie na

niej moze by¢ korzystna.

Ponadto by¢ moze nalezy zrewidowac wyniki respondenta w tych samych 18 kompetencjach pod katem
zakorzenionych zachowan przy pomocy raportu Sales 18. W ten spos6b zdobedziemy pomocne informacje
potwierdzajgace wyniki, jak rowniez zidentyfikujemy obszary, ktére nalezy zgtebic.

Catkowita punktacja

10% Prospecting

38% Kwalifikowanie kontaktow
D

57% Budowanie relacji
48%  Dziatanie zgodnie z procesem

38% Orientacja na osiagniecia
C—

76% Zdobywanie zaufania

57% Kontrolowanie procesu sprzedazy

19% Radzenie sobie z obiekcjami
G

86%  Skuteczne zadawanie pytan
——

Czas odpowiedzi 13:47 min

UWAGI

86%  Aktywne stuchanie

86% Myslenie krytyczne

95% Inicjatywa

29% Prezentowanie rozwigzan
N

10% Efektywne wykorzystanie czasu

19% Radzenie sobie z niepowodzeniami

10% Nastawienie na rywalizacje

38% Postrzeganie pieniedzy

29% Dystans emocjonalny

Copyright: 2011-2024 FinxS Ltd



