FinxS® Sales Assessment - Dopasowanie do roli FinxSe s

Tresc¢ 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 informac;ji utatwiajgcych
rozwoj danej osoby oraz jej optymalne dopasowanie do roli sprzedazowej.

Ewa Przyktadowa

Organizacja:

Firma Testowa

Data:

29.10.2024

#SitaBiznesuTolLudzie

Sita kompetencgji
w sprzedazy

~=) extended
L\ tools

FinxS°®



Ewa Przyktadowa FinxS” assessment

Organizacja: Data:

Firma Testowa 29.10.2024

Wprowadzenie do FinxS® Sales Assessment

FinxS® Sales Assessment zostat zaprojektowany tak, by okresla¢ aktualny poziom biegtosci respondenta w 18
kluczowych kompetencjach sprzedawcy niezbednych, by osiagnaé¢ sukces w sprzedazy.

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

Jak korzysta¢ z FinxS® Sales Assessment

Raport okresla mocne strony respondenta oraz obszary, w ktérych istnieje pole do rozwoju, jak rowniez
procentowe dopasowanie do réznych typow rél zawodowych w sprzedazy.

Pamietaj, ze FinxS® Sales Assessment odzwierciedla aktualny poziom kompetenciji respondenta. Oznacza to,
ze przy pomocy treningu i coachingu mozna rozwing¢ kazda z 18 kompetencji sprzedazy.

Najlepiej bytoby, gdyby w analizie tych wynikéw mégt pomdéc Coach lub Trener, ktory zostat przeszkolony z
interpretowania wynikéw FinxS® Sales Assessment i ktéry ma odpowiednie do$wiadczenie i umiejetnosci, by
poméc Ci w planowaniu dziatan rozwojowych dla respondenta. Bedzie réwniez w stanie zrozumie¢ , Typy
nastawienia”, ktére sktadajg sie na poszczegdlne wyniki respondenta.

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$¢.

Zastrzezenie:

Wynikéw FinxS® Sales Assessment nie nalezy nigdy i w zadnych okolicznosciach wykorzystywac jako
jedynego kryterium przy podejmowaniu decyzji. Analiza nie zostata 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, wyksztatcenie i doswiadczenie,
ktérych analiza nie obejmuje.
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Streszczenie wynikow

Ponizej znajdziesz wyniki respondenta w ramach 18 kompetencji sprzedazy opracowane na podstawie
odpowiedzi w kwestionariuszu FinxS® Sales Assessment. Podczas analizowania wynikow pamietaj, ze
odzwierciedlajg one aktualny poziom biegtosci. Respondent moze rozwija¢ swoje umiejetnosci w ramach
kazdej z 18 kompetencji sprzedazy, o ile zdecyduje sie tak zrobic.

Podczas analizowania wynikow wezZ pod uwage, na ile poszczegdlne kompetencije sa istotne dla potrzeb
wybranego stanowiska. Przyktadowo respondent moze otrzymac niski wynik w kompetenciji, ktéra nie jest
istotna, by odnies¢ sukces w sprzedazy na danym stanowisku. Moze sie to zatem okaza¢ mato istotne, a wrecz
korzystne, ze respondent nie skupia sie na tej kwestii.

Stosujac dodatkowe narzedzie diagnostyczne FinxS® Sales 18, mozesz rowniez przeanalizowa¢ wyniki
respondenta dotyczace jego / jej naturalnego stylu zachowania i predyspozycji w ramach tych samych
kompetencji co w FinxS® Sales Assessment. Pomoze Ci to, dostarczajac dodatkowe informacje, okresli¢
obszary, ktére mozesz chcie¢ zbadac gtebie;.

Znaczenie kolorow

Zielony kolor pokazuje niskie lub wysokie wyniki. Na zétto zaznaczone sg wyniki srednie. Kolory NIE odnoszg
sie do ztych, dobrych lub idealnych wynikéw.

Catkowita punktacja

29% Prospecting 67%  Aktywne stuchanie
D
57% Kwalifikowanie kontaktéw 95%  Myslenie krytyczne
38% Budowanie relacji 48% Inicjatywa
19% Dziatanie zgodnie z procesem 48% Prezentowanie rozwigzan
L]
38% Orientacja na osiagniecia 95%  Efektywne wykorzystanie czasu
10% Zdobywanie zaufania 76% Radzenie sobie z niepowodzeniami
(]
99%  Kontrolowanie procesu sprzedazy 19% Nastawienie na rywalizacje
]
86% Radzenie sobie z obiekcjami 99% Postrzeganie pieniedzy
67%  Skuteczne zadawanie pytan 10% Dystans emocjonalny
(]

Czas odpowiedzi 14:14 min
UWAGI
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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.

Bardzo chetnie prezentuje i udziela
informacji bez wzgledu na to, czy
przystajg one do sytuacji klienta, czy
nie. Usituje jak najszybciej zamknaé
sprzedaz, czesto nie chcac tracié¢
czasu na rozpoznanie potencjatu
klienta i wlasciwe dopasowanie
oferty.

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”.

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.

FinxS°®

=) extended
tools



Ewa Przyktadowa FinxS” assessment

Organizacja:

Firma Testowa

Data:
29.10.2024

KONTROLOWANIE PROCESU SPRZEDAZY

Chetnie pozwala klientowi przejg

RADZENIE SOBIE Z OBIEKCJAMI

Latwo godzi sig
cjalnego klienta i

Jest przekonana, 7e zadawanie SKUTECZNE ZADAWANIE PYTAN
y4 , ze zadawani
pytan to wscibsko$¢ i nie nalezy

pyta¢ za wiele. Nie tworzy
ustrukturyzowanego podejscia do
zadawania pytan. Latwo przechodzi
w tryb ,pokaz co masz do

zaoferowania”.

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.

MYSLENIE KRYTYCZNE

INICJATYWA

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

Potrafi ustali¢ warunki spotkania,
wyjasnic proces potencjalnemu
klientowi i okresli¢ mozliwe efekty.
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.

Szczerze dazy do zrozumienia tego,
co druga osoba stara sie przekazac.
Wychodzi poza ,przestuchanie” i
skupia sie na r6znych rodzajach
komunikatéw (stowa, ton, mowa
ciata).

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.

EFEKTYWNE WYKORZYSTANIE CZASU

RADZENIE SOBIE Z NIEPOWODZENIAMI

Woli odnosi¢ zwyciestwa z pomocg,
innych lub razem z innymi. Nie
odczuwa potrzeby zdobywania
przewagi konkurencyjnej. Brakuje jej
motywacji do bycia najlepszym i
wygrywania za wszelkg cene.

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.

PREZENTOWANIE ROZWIAZAN

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.

Wiasciwie zarzgdza
harmonogramem dnia i dziataniami
aby jak najlepiej wykorzysta¢ czas.
Nie traci czasu na zachowania
Lunikajace”, nie odwleka wykonania
waznych zadan.

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.

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.

FinxS°®

~=) extended
\/\J tools



Ewa Przyktadowa
Organizacja:

Firma Testowa

= ® Sales
Fl IIXS Assessment

Data:

29.10.2024

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 mechanizmem przetrwania respondenta.

Definicje typéw nastawien

Zdobywanie

towca

Wytrwatos¢

Odczytywanie sytuacji

Logika

Niedosyt

Empatia

Akceptacja spoteczna
Przejmowanie kontroli
Nastepny krok
Odkrywanie prawdy

Wywieranie wptywu

Osigganie petnego potencjatu poprzez pokonywanie barier powstrzymujacych
przed osiggnieciem celu

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

Osigganie petnego potencjatu poprzez wykorzystywanie porazki jako powodu, by
nastepnym razem postarac sie lepiej

Osigganie petnego potencjatu poprzez zrozumienie w jaki sposob inni postrzegaja
Swiat

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

Osigganie petnego potencjatu poprzez ciagte poczucie nie w petni wykorzystanych
mozliwosci

Osigganie petnego potencjatu poprzez nawigzywanie kontaktow z ludzmi i
budowanie zaufania

Osigganie petnego potencjatu poprzez spetnianie potrzeb innych
Osigganie petnego potencjatu poprzez bycie niezaleznym od kogokolwiek
Osigganie petnego potencjatu poprzez state myslenie o tym, co dalej

Osiaganie petnego potencjatu poprzez zrozumienie wszystkich aspektow
wptywajgcych na sytuacje

Osiaganie petnego potencjatu poprzez przekonywanie innych

Finxs® i3
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Tabela podsumowujaca typy nastawien

Na kazda z kompetencji sprzedazowych wptywa od 1 do 3 typow nastawienia. Ponizsza tabela pokazuje, jak
typy nastawienia budujg wyniki 18 Kompetencji Sprzedazowych. Skonsultuj sie z Coachem lub Trenerem, ktéry
zostat przeszkolony jak interpretowaé te wyniki.

Niedosyt 62% Odkrywanie prawdy 99%
Nastepny krok 83% Logika 35%
towca 54% Niedosyt 62%
Odczytywanie sytuacji 99% Odczytywanie sytuacji 99%

Odkrywanie prawdy 99% Inicjatywa 48%

Budowanie relacji 38% Przejmowanie kontroli 69%

Odczytywanie sytuaciji 99%
Empatia 42% Logika 35%
Przejmowanie kontroli 69%
Logika 35% Wywieranie wptywu 69%
Niedosyt 62% towca 54%
Nastepny krok 83% Przejmowanie kontroli 69%

Zdobywanie zaufania 10% Nastepny krok 83%

Empatia 42% Radzenie sobie z niepowodzeniami  76%

Akceptacja spoteczna 42% Wytrwatos¢ 56%

Kontrolowanie procesu sprzedazy 99% Odczytywanie sytuacji 99%

Odczytywanie sytuaciji 99%
Nastepny krok 83% towca 54%
Przejmowanie kontroli 69% Wytrwatos¢ 56%
Zdobywanie 63% Zdobywanie 63%
towca 54% towca 54%

Skuteczne zadawanie pytan 67% Wywieranie wptywu 69%
Zdobywanie 63% Dystans emocjonalny 10%
Odkrywanie prawdy 99% Zdobywanie 63%

towca 54%
- ® - extended
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Role zawodowe w sprzedazy — Podsumowanie

FSA oblicza, dla respondenta, procentowg zgodnos¢ dla kazdej z rél sprzedazy. Role sg uszeregowane od
najwyzszej zgodnos$ci do najnizszej. Gdy przegladasz procent dopasowania, pamietaj, ze wyniki
odzwierciedlajg obecny poziom kompetencji respondenta. Z wystarczajagca motywacja i zaangazowaniem,
kazda kompetencja moze zosta¢ z czasem rozwinieta. Jesli Ewa sie na to zdecyduje, ma potencjat rozwoju we
wszystkich 18 kompetencjach sprzedazy.

Role zawodowe - Gtéwne

W tych rolach Ewa czuje sie aktualnie najbardziej swobodnie i stwarzajg one najlepsze okazje do osiagniecia
sukcesu.

68% 67%

Akuszer Dealer

Role zawodowe - Potencjalne

Te role w sprzedazy stanowig aktualnie dla Ewa wieksze wyzwanie, ale przy odpowiednim wysitku i statym
rozwoju moze sie to poprawic.

Innowator Kreator
Role zawodowe - Marginalne

Te role w sprzedazy sa aktualnie najtrudniejsze dla Ewa i wymagatyby znacznych postepdw w niektorych
obszarach.

51% 50% 48% 48%

Doradca Odkrywca Partner Opiekun
= ® 2 extended
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Definicje rél zawodowych w sprzedazy:

ODKRYWCA (50%)

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

Finxs® i3 o
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Odkrywca

Prospecting

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

Odkrywca Ewa
Aktywne stuchanie Powyzej
potrzeb
Myslenie krytyczne -
Inicjatywa Ponizej
Prezentowanie rozwigzan Ponizej
Efektywne wykorzystanie czasu Powyzej
potrzeb

Radzenie sobie z
niepowodzeniami

Nastawienie na rywalizacje

Postrzeganie pieniedzy

Dystans emocjonalny

FinxS°®
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KREATOR (57%)

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

Finxs® i3 "
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Kreator Ewa Kreator Ewa
Prospecting Ponizej Aktywne stuchanie Powyzej
potrzeb
Kwalifikowanie kontaktow Powyzej
potrzeb Myslenie krytyczne -

Budowanie relaciji Ponizej

Inicjatywa Ponizej
Dziatanie zgodnie z procesem _

Prezentowanie rozwigzan Ponizej
Orientacja na osiggniecia Ponizej

Efektywne wykorzystanie czasu Powyzej
Zdobywanie zaufania potrzeb

Kontrolowanie procesu
sprzedazy

Radzenie sobie z obiekcjami

Skuteczne zadawanie pytan

Radzenie sobie z
niepowodzeniami

Nastawienie na rywalizacje

Postrzeganie pieniedzy Powyzej

potrzeb

Dystans emocjonalny

FinxS°®
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AKUSZER (68%)

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

Finx ® 'cxth:ndcd
s /\/ tools 14



Ewa Przyktadowa FinxS” assessment

Organizacja: Data:
Firma Testowa 29.10.2024
Akuszer Ewa Akuszer Ewa
Prospecting Ponizej Aktywne stuchanie _
Kwalifikowanie kontaktow Myslenie krytyczne Powyzej
potrzeb
Budowanie relaciji
Inicjatywa Ponizej
Dziatanie zgodnie z procesem
Prezentowanie rozwigzan _
Orientacja na osiaggniecia Ponizej
Efektywne wykorzystanie czasu Powyzej
Zdobywanie zaufania potrzeb
Kontrolowanie procesu Radzenie sobie z Powyzej
sprzedazy niepowodzeniami potrzeb
Radzenie sobie z obiekcjami Nastawienie na rywalizacje Ponizej
Skuteczne zadawanie pytan Postrzeganie pieniedzy Powyzej
potrzeb

Dystans emocjonalny -

: ® <P extended
FinxS () xtsnde -



Ewa Przyktadowa FinxS” assessment

Organizacja: Data:
Firma Testowa 29.10.2024
INNOWATOR (62%)

potrzeby lub checi.
I

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
ktérym moze bra¢ udziat wiele oséb decyzyjnych. Mogg oni mie¢ czasem sprzeczne poglady i opinie. Sprzedaz
powoduje powstanie ciggtej relacji, ktéra wymaga od przedstawiciela handlowego statego zaangazowania w
pielegnowanie i dalsze pogtebianie relaciji.

Zwykle obejmuje:

o Wiele rozméw 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 C]

klient nie jest Swiadomy swojej

I
Dtugi cykl sprzedazy

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

I
Diugotrwata relacja
C] Relacja z klientem trwa dtugo po

zakonczeniu pierwszej sprzedazy.

Zestawienie dopasowan procentowych wedtug kompetencji

Innowator Ewa Innowator Ewa
Prospecting Ponizej Aktywne stuchanie Ponizej
Kwalifikowanie kontaktow Ponizej Myslenie krytyczne

Budowanie relacji Inicjatywa Ponizej
Prezentowanie rozwigzan

Dziatanie zgodnie z procesem
Efektywne wykorzystanie czasu

Orientacja na osiaggniecia

Zdobywanie zaufania Ponizej Radzenie sobie z Powyzej
niepowodzeniami potrzeb

Kontrolowanie procesu

sprzedazy Nastawienie na rywalizacje Ponizej

Radzenie sobie z obiekcjami Powyzej potrzeb Postrzeganie pieniedzy

Skuteczne zadawanie pytan

Dystans emocjonalny

FinxS° (X) gtgnded o



Ewa Przyktadowa FinxS” assessment

Organizacja: Data:
Firma Testowa 29.10.2024
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

Finxs® e .



Ewa Przyktadowa
Organizacja: Data:

F i I1X5® f\:lseesssment

Firma Testowa 29.10.2024
Dealer Ewa Dealer Ewa
Prospecting _ Aktywne stuchanie Powyzej
potrzeb

Kwalifikowanie kontaktow Powyzej

potrzeb Myslenie krytyczne
Budowanie relacji Powyzej

potrzeb Inicjatywa Ponizej
Dziatanie zgodnie z procesem Ponizej Prezentowanie rozwigzan
Orientacja na osiggniecia Ponizej Efektywne wykorzystanie czasu

Zdobywanie zaufania

Kontrolowanie procesu
sprzedazy

Radzenie sobie z obiekcjami

Skuteczne zadawanie pytan

Powyzej
potrzeb

Radzenie sobie z Powyzej
niepowodzeniami potrzeb
Nastawienie na rywalizacje Ponizej

Postrzeganie pieniedzy

Dystans emocjonalny

FinxS°®

(7 extended
\/\J tools
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Ewa Przyktadowa FinxS” assessment

Organizacja: Data:

Firma Testowa 29.10.2024

OPIEKUN (48%)

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

Finxs® i3 o



Ewa Przyktadowa FinxS® s

Assessment
Organizacja: Data:
Firma Testowa 29.10.2024
Opiekun Ewa Opiekun Ewa
Prospecting Aktywne stuchanie _
Kwalifikowanie kontaktow Myslenie krytyczne Powyzej
potrzeb
Budowanie relaciji
Inicjatywa Powyzej
potrzeb

Dziatanie zgodnie z procesem
Prezentowanie rozwigzan

Orientacja na osiggniecia Efektywne wykorzystanie czasu Powyzej
potrzeb

Zdobywanie zaufania
Radzenie sobie z Powyzej
niepowodzeniami potrzeb

Kontrolowanie procesu Powyzej potrzeb

sprzedazy Nastawienie na rywalizacje Ponizej

Radzenie sobie z obiekcjami - Postrzeganie pieniedzy

Skuteczne zadawanie pytan Powyzej potrzeb Dystans emocjonalny

= ® 2 extended
Flnxs 1/ tools

20



Ewa Przyktadowa FinxS” assessment

Organizacja: Data:
Firma Testowa 29.10.2024
DORADCA (51%)

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
przesziosci, 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

Finxs® i3 N



Ewa Przyktadowa FinxS” assessment

Organizacja: Data:
Firma Testowa 29.10.2024
Doradca Ewa Doradca Ewa
Kwalifikowanie kontaktow Powyzej potrzeb Myslenie krytyczne Powyzej
potrzeb
Budowanie relaciji Ponizej

. ) ) Inicjatywa
Dziatanie zgodnie z procesem
Prezentowanie rozwigzan

Orientacja na osiggniecia Ponizej Efektywne wykorzystanie czasu Powyzej
potrzeb
Zdobywanie zaufania
Radzenie sobie z Powyzej
niepowodzeniami potrzeb
Kontrolowanie procesu Powyzej potrzeb
sprzedazy Nastawienie na rywalizacje Ponizej
Radzenie sobie z obiekcjami Postrzeganie pieniedzy -
Skuteczne zadawanie pytan Dystans emocjonalny Ponizej
H ® () extended
Flnxs L/ tools
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Ewa Przyktadowa FinxS” assessment

Organizacja: Data:
Firma Testowa 29.10.2024
PARTNER (48%)

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 przesztosci, badz tez jest to powazny zakup, ktérego dokonujg po raz pierwszy. Byé 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

Finxs® i3 .



Ewa Przyktadowa
Organizacja: Data:

F i I1X5® f\:lseesssment

Firma Testowa 29.10.2024
Partner Ewa Partner Ewa
Prospecting Aktywne stuchanie Ponizej

Kwalifikowanie kontaktéw

Budowanie relaciji

Dziatanie zgodnie z procesem

Orientacja na osiggniecia

Zdobywanie zaufania

Kontrolowanie procesu
sprzedazy

Powyzej potrzeb

Radzenie sobie z obiekcjami Powyzej potrzeb

Skuteczne zadawanie pytan Powyzej potrzeb

Myslenie krytyczne

Inicjatywa

Prezentowanie rozwigzan Powyzej
potrzeb
Efektywne wykorzystanie czasu Powyzej
potrzeb

Radzenie sobie z
niepowodzeniami

Nastawienie na rywalizacje

Postrzeganie pieniedzy

Dystans emocjonalny

FinxS°®

(7 extended
L\ tools
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Ewa Przyktadowa FinxS
Organizacja: Data:
Firma Testowa 29.10.2024

® Sales
Assessment

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 Twdj wynik kompetenciji jest wyraznie nizszy niz idealny wynik dla tej roli sprzedazy.

Ewa Odkrywca Kreator Akuszer Innowator Dealer Opiekun Doradca Partner

Ponizej Ponizej Ponizej -

Kwalifikowanie Powyzej Powyzej Ponizej Powyzej
kontaktow potrzeb potrzeb potrzeb

Prospecting

Powyzej
potrzeb

Budowanie relacji Powyzej Ponizej
potrzeb

Powyzej
potrzeb

Ponizej

Dziatanie zgodnie z
procesem

Ponizej

Orientacja na
osiggniecia

Ponlzej Ponlzej Ponizej Ponizej Ponlzej

Zdobywanie zaufania Ponizej
Powyzej Powyzej

Kontrolowanie procesu Powyzej

sprzedazy potrzeb potrzeb potrzeb
Radzenie sobie z Powyzej Powyzej Powyzej
obiekcjami potrzeb potrzeb potrzeb
Skuteczne zadawanie Powyzej Powyzej
pytan potrzeb potrzeb
Aktywne stuchanie Powyzej Powyzej Ponizej Powyzej Ponizej

potrzeb

potrzeb potrzeb
Powyzej

Myslenie krytyczne Powyzej Powyzej
potrzeb potrzeb potrzeb

Inicjatywa Ponizej Ponizej Ponizej Ponizej Ponizej Powyzej

potrzeb
Prezentowanie Ponizej Ponizej Powyzej
rozwigzan potrzeb
Efektywne Powyzej Powyzej Powyzej Powyzej Powyzej Powyzej
wykorzystanie czasu potrzeb potrzeb potrzeb potrzeb potrzeb potrzeb

Radzenie sobie z
niepowodzeniami

Powyzej
potrzeb

Powyzej
potrzeb

Powyzej
potrzeb

Powyzej
potrzeb

Powyzej
potrzeb

Nastawienie na Ponizej Ponizej Ponizej Ponizej Ponizej

rywalizacje
Postrzeganie pieniedzy Powyzej Powyzej
potrzeb potrzeb
Dystans emocjonalny - - Ponizej
Ogélna punktacja 50% 57% 68% 62% 67% 48% 51% 48%

<2 extended
\/ tools

FinxS°®

25



Ewa Przyktadowa FinxS” assessment

Organizacja: Data:

Firma Testowa 29.10.2024

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 fatwo przenies¢ uwage na inne zadania, zamiast koncentrowac sie wylgcznie 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 ja zwykle wyczerpuje. Przez zwlekanie moze przegapic¢ szanse sprzedazy.

33%

Ewa Przykfadowa

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.

Finxs® i3 "



Ewa Przyktadowa FinxS” assessment

Organizacja: Data:
Firma Testowa 29.10.2024
Pytania

Ponizej znajduja sie sugerowane pytania w ramach 18 kompetencji sprzedazowych niezbednych do
odniesienia sukcesu w sprzedazy. Pytania sg spersonalizowane. Opierajg sig¢ one na indywidualnych wynikach
respondenta. Nie musisz wykorzystywaé wszystkich tych pytan. Mozesz réwniez wykorzystac je jako pomoc w
formutowaniu pytan dopasowanych do Twojej konkretnej sytuacii.

PROSPECTING

¢ Na swym ostatnim/obecnym stanowisku, jak duzo czasu przeznaczasz na pielegnowanie relacji z obecnymi
klientami, a jak duzo na szukanie nowych klientéw?

o Jaki jest Twdj plan prospectingu? Opisz, w jaki sposdb monitorujesz swoje dziatania w tym zakresie.

¢ Na jakiej podstawie podejmujesz decyzje o zaprzestaniu kontaktu z potencjalnym klientem?

KWALIFIKOWANIE KONTAKTOW

e Jak wygladat ostatni przypadek, w ktérym potencjalny klient poprosit Cie o przedstawienie oferty? Jaka byta
Twoja odpowiedz na te prosbe?

e Potencjalni klienci czesto niechetnie udzielajg informaciji sprzedawcy. W jaki sposdb pokonujesz ten op6r?

e Opisz ostatni przypadek, w ktérym ustalenie, ze potencjalny klient nie rokuje szans na sprzedaz nastapito
zbyt pézno.

BUDOWANIE RELACJI

e Opisz, jaki jest Twdj sposdb na szybkie i skuteczne zbudowanie zaufania potencjalnych klientow.

o Jak opisaliby Cie Twoi potencjalni klienci? Co podoba im sie w Tobie najmniej, a co najbardziej?

e Opisz sytuacje, w ktorej zdates/as sobie sprawe, ze wywotujesz u potencjalnego klienta nieprzychylne
reakcje. Co sie stato i dlaczego?

FinxS® nsfoi .



Ewa Przyktadowa FinxS” assessment

Organizacja: Data:

Firma Testowa 29.10.2024

DZIALANIE ZGODNIE Z PROCESEM

e (Czy sadzisz, ze aby odnosi¢ sukcesy w sprzedazy, trzeba urodzi¢ sie sprzedawca, czy mozna sie tego
nauczy¢? Dlaczego?

e Opisz proces sprzedazy w swej obecnej/poprzedniej pracy.

o Ktoére z dziatan procesu sprzedazy, ktére stosujesz, poprawiajg Twoje wyniki sprzedazy? Ktére elementy
utrudniajg osiggniecie wynikéw? Dlaczego?

ORIENTACJA NA OSIAGNIECIA

o Jakie sg Twoje cele w zyciu prywatnym i zawodowym?

o Jaki byt najlepszy manager, z ktérym kiedykolwiek wspétpracowates/as? Jakiego rodzaju wsparcia udzielata
ta osoba?

e W jakim punkcie kariery widzisz siebie w przyszto$ci?

ZDOBYWANIE ZAUFANIA

o Odmowa jest w sprzedazy czyms naturalnym. Opisz, w jaki sposdb utrzymujesz swoje pozytywne
nastawienie.

e Podaj przyktad sytuacji, w ktérej Twoje podejscie do potencjalnego klienta stato sie zbyt emocjonalne. Co
sie stato?

e W jaki sposéb radzisz sobie z bezzasadnymi zadaniami potencjalnego klienta?

Finxs® i3 N



Ewa Przyktadowa FinxS” assessment

Organizacja: Data:

Firma Testowa 29.10.2024

KONTROLOWANIE PROCESU SPRZEDAZY

e Opisz, jak przebiega Twoja typowa rozmowa z potencjalnym klientem.
e Opowiedz, w jaki sposob uzyskujesz od potencjalnego klienta decyzje.
e Pokaz, jak radzisz sobie z dominujacymi klientami, ktérzy chca mie¢ kontrole nad spotkaniem.

RADZENIE SOBIE Z OBIEKCJAMI

e Opisz, w jaki sposdb pokonujesz obiekcje klientéw.

e Opowiedz o przypadku, w ktérym nie udato Ci sie pokonac obiekcji potencjalnego klienta. Czy uwazasz, ze
cos$ mozna byto zrobi¢ inaczej, by zmieni¢ rezultat? Jesli tak, to co?

e Mam wrazenie, ze dobrze radzisz sobie ze zwtoka i obiekcjami. Co wedtug Ciebie jest tego przyczyng?

SKUTECZNE ZADAWANIE PYTAN

e Czasami prospekci majg opory przed ujawnieniem realnych wyzwan stojacych przed nimi. Wyjasnij, po
czym mozesz stwierdzi¢, ze co$ ukrywaja? Przytocz ostatnig sytuacje, w ktérej miato to miejsce.

e Opowiedz o swoim stylu zadawania pytan w trakcie rozmowy.

e Opisz, w jaki sposob zadawane pytania pozwolity Ci doj$s¢ do wniosku, ze proponujesz potencjalnemu
klientowi niewtasciwe rozwigzanie.
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AKTYWNE SELUCHANIE

e Opisz, co jest dla Ciebie najtrudniejsze w aktywnym stuchaniu klientow.

e Opowiedz o tym, w jaki sposéb rownowazysz stuchanie i méwienie w trakcie rozmowy.

e Opowiedz o sytuacji, w ktérej umkneta Ci okazja, by uzyska¢ potwierdzenie, ze dobrze rozumiesz to, co
mowi klient.

MYSLENIE KRYTYCZNE

e Opowiedz o najbardziej kreatywnym rozwigzaniu problemu potencjalnego klienta, jakie udato Ci sie
wypracowac.

o Opisz taktyke, ktorej uzywasz, aby wigczy¢ potencjalnego klienta w proces wypracowywania rozwigzania.

e Opowiedz o przypadku, w ktérym Twoje rozwigzanie byto skuteczne, ale potencjalny klient zwyczajnie nie
potrafit tego zrozumie¢. Co poszio nie tak?

INICJATYWA

e Opisz konkretne osiggniecia na Twoim poprzednim stanowisku, ktére sugeruja, ze odniesiesz sukces i na
tym.

e Opowiedz, w jaki sposob radzisz sobie z przeciwnosciami.

e Opowiedz o przypadku, gdy okoliczno$¢ pozostajaca poza Twojg kontrolg uniemozliwiata Ci osiggniecie
Twoich celéw.
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PREZENTOWANIE ROZWIAZAN

e Opowiedz o swoich najbardziej skutecznych prezentacjach.

e Czasami potencjalni klienci dajg oznaki wskazujgce na che¢ zakupu. Powiedz, co robisz w takich
sytuacjach.

e Opisz, w jaki sposob najchetniej korczysz swoje prezentacje handlowe.

EFEKTYWNE WYKORZYSTANIE CZASU

e Opowiedz, jaki masz plan dziatania na wypadek pojawienia sie nieoczekiwanej sytuacji.
e Opisz, w jaki sposdb mozesz lepiej zarzadza¢ swoim czasem.
o Jesli istniatoby cos, co mogtoby poméc Ci lepiej zarzadza¢ czasem, co by to byto? Dlaczego?

RADZENIE SOBIE Z NIEPOWODZENIAMI

e Opowiedz o ostatnim przypadku, w ktérym podjecie ryzyka zakonczyto sie dla Ciebie porazkg oraz innym,
w ktérym poskutkowato sukcesem. Jaka byta roznica?

o Jesli spotka Cie kryzys w sprzedazy, jak sobie z nim radzisz?

e Opisz sytuacje zawodowa, w ktorej zysk nie byt wart ryzyka. Czego nauczyto Cie doswiadczenie?
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NASTAWIENIE NA RYWALIZACJE

e Opowiedz, w jaki sposob nadgzasz za konkurencja.
e Opisz, w jaki sposob zachowujesz konkurencyjno$¢ w sprzedazy.
e Jakiego rodzaju poswiecenia byly konieczne z Twojej strony, aby osiagna¢ skutecznosé? Wyjasnij.

POSTRZEGANIE PIENIEDZY

e Scharakteryzuj swoj styl negocjowania ceny.
e Opowiedz o przypadku, w ktérym nalezato obnizy¢ cene, ale nie zostata ona przez Ciebie obnizona.
¢ Klienci sg powsciagliwi w ujawnianiu swojego budzetu. Opisz, jak uzyskujesz od nich informacje o nim.

DYSTANS EMOCJONALNY

e Opisz, w jaki sposob zwykle przekonujesz potencjalnego klienta do zakupu.

e Opowiedz o rozmowie handlowej, w ktérej emocije przejety nad Toba kontrole.

e Przedstawiciele handlowi czesto odczuwaja presje podczas rozméw handlowych. Opisz, jak radzisz sobie z
tg presja i co robisz, zeby mie¢ nad nig kontrole.
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