Organizacja: Data:

Firma Testowa

07.04.2025

FinxS

® Sales
Assessment

99%

76%

39%

10%

Kompetencje zespotu / Prospecting

Czarek S, Jan P

Ewa P

Aldona W, Martyna S, Magdalena P,
Mateusz N, lwona D

Uwielbia prospecting i stale uzupetnia swoj
pipeline o nowe kontakty

Generuje szanse, ale nie kontynuuje kontaktu
lub zapomina o nim, chyba Ze klienci sg gotowi
do dziatania

Realizuje prospecting z wiasnej inicatywy,
gdyz rozumie, ze jest to konieczne dla
powodzenia

Regularnie dba o prospecting, jesli moze
rownoczesnie realizowac¢ inne zadania

Prosi o referencje, nim zdobedzie zaufanie
klientéw lub w nieodpowiednim momencie

Dba o prospecting, wtedy gdy ostatnio byt/a w
tym skuteczny

Zaczyna prospecting, ale czesto rezygnuje po
niepowodzeniach, gdyz traci zapat i zniecheca
sie

Odktada prospecting, znajdujac inne zadania i
wypetniacze czasu

Poszukuje nowych klientéw, gdy nie ma
innych zadan

Klienci wyczuwajg jej niepewnosg¢, co sprawia,
ze czujg sie niekomfortowo i sg ostrozni

Nie lubi prospectingu i jest tego $wiadomy/a;
moze probowac usprawiedliwia¢ unikanie go

Przedkfada rozszerzanie wspétpracy z
obecnymi klientami, nad poszukiwanie nowych
Unika prospectingu uzasadniajac, iz nie jest to
efektywne wykorzystanie czasu i wysitkow
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Kompetencje zespotu / Kwalifikowanie kontaktow

99% Ilwona D

Kwalifikuje skutecznie i nie posuwa sie
naprzéd, poki nie stwierdzi, iz klienci sg chetni
i zdolni do zakupu

Za szybko odrzuca klientéw lub opiera sie na
Czarek S swoich uprzedzeniach i za szybko rezygnuje
ze sprzedazy

Martyna S

76% Zadaje pytania dotyczace obecnych wyzwan i
Srodkéw finansowych na ich rozwigzanie

Pyta i stucha, aby zweryfikowa¢ potencjat
biznesowy, ale czasami jest zbyt

Magdalena P optymistyczna i zbyt wczesnie idzie do przodu

Stosuje techniki kwalifikacji, ale czasem nie
potrafi oceni¢ potencjatu biznesowego; idzie
naprzéd w nieodpowiednim momencie

Ewa P, Jan P

Czesto kwallifikuje skutecznie; jest sktonna iS¢
dalej, gdy wyczuje chec klienta, niezaleznie od
jego zdolnosci do zakupu

Wie, jak wazne jest skuteczne kwalifikowanie,

Mateusz N ale praktykuije je tylko gdy ma braki w pipeline

Probuje kwalifikowac¢ potencjat biznesowy, ale
rezygnuje, gdyz obawia sie, ze pytania
zdenerwujg klientow

39% Aldona W

Kwalifikuje kontakty, gdy jest z tego
rozliczany/a

Pytania kwalifikujgce moga by¢ odbierane jako
ucigzliwe lub nieistotne

Ma obawy przed kwalifikowaniem, gdyz boi sie
utraty mozliwosci sprzedazy

Dzieli sie informacjami o produkcie/ustudze;
moze to skutkowaé otrzymaniem polecen

Chetnie rozpoczyna proces sprzedazy, nie
oceniajac sytuacji, jesli czuje, ze klient jest
chetny do wspotpracy

10%
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Kompetencje zespotu / Budowanie relacji

99% Martyna S

Buduje zaufanie i poczucie znajomosci szybko
i z naturalng fatwoscig

Jest sktonna do nawigzywania osobistych
relacji z kazdym, przez co rozprasza sig i
lwona D odwraca uwage od sprzedazy

76% Dobrze odczytuje klientéw i dostosowuje styl
do ich preferenciji, tworzac otwarta
komunikacje

Lubi poznawaé nowych ludzi i pogtebia¢

Magdalena P relacje; jednak rozprasza sie i zapomina o celu

Nawigzuje relacje z klientami, ale zamiast
kontynuowac proces sprzedazy moze
urzadzaé pogaduszki

Dostrzega i rozumie, ze ludzie kupujg od oséb,
ktére lubig; zapomina o statym ¢wiczeniu
skutecznych umiejetnosci budowania relacji

Postrzega budowanie relacji jako krok w

Jan P ; . : ; o
procesie sprzedazy, a nie dziatanie ciggte

Poczatkowe etapy sprzedazy uwaza za trudne,
gdyz wymagaja skupienia na wyrazaniu
rzeczywistego zainteresowania klientem

39% Ewa P, Mateusz N

Nawigzuje wiezi z klientami o podobnym stylu
zachowania, ale nie z innymi

Wydaje sie skrepowana, gdy prébuje nawigzac
kontakt z klientami

Uwaza budowanie relacji za zbedne, poniewaz
to zalety produktu/ustugi decydujg o wyniku

Aldona W

Klienci podzielajacy jej styl komunikac;ji
uwazajg jej podejscie za mite i komfortowe

Wydaje sie koncentrowaé na sprzedazy bez
prawdziwego zainteresowania pomoca,
klientowi

Czarek S
10%
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Kompetencje zespotu / Dziatanie zgodnie z procesem

99% Mateusz N, Jan P

Systematycznie i konsekwentnie realizuje
proces; ufa, ze dzieki niemu osiaga najlepsze
wyniki

Proces jg ogranicza, przez co nie rozpoznaje
sygnatow kupna od klienta

76% Praktykuje i wdraza proces sprzedazy
obowigzkowo, ale czasami zbyt dostownie

Skutecznie realizuje etapy procesu, gdy
odpowiednio przygotuje sie do interakcji
sprzedazowej

Zapomina o zatrzymaniu procesu, gdy klienci
sg gotowi do zakupu; chce wykonaé wszystkie
kroki

Wykorzystuje proces, ale niekonsekwentnie;
presja lub potrzeba sfinalizowania powoduje,
ze z niego rezygnuje

Woybiera ulubione i najbardziej wygodne czesci

Aldona W : ; : o
procesu i postepuje tylko zgodnie z nimi

Zna proces sprzedazy, ale czuje, ze ograniczy
on jej elastyczno$c¢, poczucie luzu i pewnosci
siebie

39%

Przestrzega procesu sprzedazy, jesli jest
regularnie z tego rozliczana

Zniecheca sie, gdy pominie proces; moze
traktowac to jako osobistg porazke

Nie wierzy w procesy; postrzega sprzedaz jako
sztuke, a nie umiejetnosc

Ewa P

Klienci wolacy spontaniczne, nieformalne
podejscie, nie czujq presji, by iS¢ do przodu i to
im sie podoba

Uwaza, ze kazda interakcja sprzedazowa jest
tak wyjatkowa, ze podazanie za procesem
Martyna S, Magdalena P, Czarek S, tylko ograniczytoby sukces

Iwona D
10%
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Kompetencje zespotu / Orientacja na osiggniecia

99%
Zawsze ma wymagajace cele zawodowe i
osobiste oraz okresla kroki niezbedne do ich
osiggniecia
Nigdy nie jest zadowolona z wtasnych
osiggnie¢, moze wykazywac frustracje i irytacje

76% Ma jasne i ambitne cele, zazwyczaj realizuje je
z zaangazowaniem i skupieniem

Uwaza wyznaczanie celdéw za konieczne w
dazeniu do sukcesu

Wyznacza cele zawodowe; nie zawsze jest
zdyscyplinowana, by podja¢ kroki niezbedne
do ich osiggniecia

Chce przekraczaé cele, ale moze uzasadnia¢
niepowodzenia poprzez szukanie ich
przyczyny na zewnatrz

Lubi proces wyznaczania celéw, ale nie
zawsze jasno okresla dziatania niezbedne do
ich osiagniecia
Rozumie role ustalania celéw, ale znajduje
wymowki, by ich nie wyznaczad i nie
39% Aldona W, Ewa P, Mateusz N, IwonaD ~ 2@P'SyWac
Wyznacza cele z pomocg innych; potrzebuje
wskazowek, by skutecznie to robié¢

Ambitne cele jg zniechecaja, poddaje sie za
wczesnie; moze stawiac za nisko poprzeczke

Uwaza wyznaczanie celdw za peszace i
zniechecajgce; stara sie to odwlekac lub

Czarek S unikaé

Martyna S, Magdalena P

Jest zadowolona z obecnego stanu rzeczy i
zyje chwilg, ma nastawienie carpe diem

Nie okresla jasnych, wymiernych celéw i nie
nadaje kierunku dziataniom

Jan P
10%
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FinxS

Kompetencje zespotu / Zdobywanie zaufania

99%
76%
Aldona W
Magdalena P
Martyna S, Iwona D
39%
Czarek S
Ewa P, Jan P, Mateusz N
10%

Dobrze nawigzuje relacje z klientami i
koncentruje sie na zrozumieniu ich potrzeb

Chcac zadowoli¢ klientéw, moze angazowac
sie w nieoptacalne finansowo transakcje

Jest uprzejma, pozostawia klientéw z
wrazeniem, ze sie o nich troszczy, a obietnice
zostang dotrzymane

Empatyzuje z potrzebami klientéw i szuka
sposobdw na ich zaspokojenie

Bedac uprzejmym, moze zostawi¢ niektore
wazne pytania bez odpowiedzi, a opinie
klientow niezakwestionowane

Wie, jak jednoczesnie okazac troske oraz
sprzeciwic sie kiedy trzeba

Potrafi stworzy¢ dobre pierwsze wrazenie, ale
moze nie mie¢ cierpliwosci, aby utrzymac je
przy niezdecydowanych klientach

Wie, jak stworzy¢ wrazenie empatii, ale czesto
sie tym nie przejmuje, zamiast tego skupiajac
sie na faktach

Jedli sytuacja wymaga wykazania
dodatkowego zainteresowania potrzebami
klienta, moze to zrobi¢, ale woli posuna¢
sprzedaz do przodu

Klienci czesto zauwazajq u tej osoby brak
potrzeby bycia lubianym i skupienie
sprzedawcy na wiasnych celach, a nie na
kliencie jako osobie

Chce skoncentrowac sie na znalezieniu

Nieche¢ do zadowalania moze uczyni¢ ich
oschtymi, ale jednoczes$nie wiarygodnymi w
tym, co méwig

Potencjalni klienci, potrzebujacy osobistego
kontaktu (poza zakupem produktu/ustugi),
moga uznac te osobe za zbyt bezosobowa,
aby wspotpracowaé
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Kompetencje zespotu / Kontrolowanie procesu sprzedazy

99% Ewa P, Jan P, lwona D

Zawsze ustala jasny program, ograniczenia
czasowe i oczekiwane rezultaty dla kazdego
spotkania, niezaleznie od etapu procesu

Moze odstraszy¢ niektorych klientéw, ktdrzy
nie sg przyzwyczajeni do jasnego okreslania
kolejnych krokéw

Mateusz N

76% Taktownie kontroluje proces sprzedazy,
koncentrujac sie na celu kohcowym

Przejmuje odpowiedzialno$¢ za sprzedaz
poprzez uzyskanie zgody klienta co do tego, co

Martyna $ sie wydarzy i jakie sg mozliwe efekty

Okresla kroki i oczekiwania, ale czasami robi
to zbyt obcesowo, co powoduje blokowanie sie
klientow

Aldona W

Ustala z klientami sposdb postepowania, ale
moze zrezygnowac z kontroli przy bardziej
asertywnych klientach

Wyznacza parametry, uzyskuje zgode klienta,
ale zapomina przestrzegac¢ planu

Czasami ma jasny plan postepowania, ale je$l
akurat go nie ma, potencjalni klienci mogag by¢
sfrustrowani

39% Czarek S

Wymaga czestego coachingu i przypominania
o wprowadzeniu planu dziatania ze wszystkimi
klientami

Chce jasno okre$li¢ oczekiwania i uzgodnié¢
kolejne kroki, ale pozwala klientom przejaé
kontrole

Magdalena P

Nie wierzy w wyznaczanie jasnych
parametréw, ufajac, ze proces przyjmie swoj
naturalny przebieg

Pozwala klientom na kontrolowanie spotkan,
dzieki czemu majg poczucie sprawczosci i
komfortu; w rezultacie mogg by¢ chetni do
nawigzania relacji

Spotkania sprzedazowe postrzega jako
rozmowy, ktére naturalnie doprowadzg do
zamierzonego celu

10%
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Kompetencje zespotu / Radzenie sobie z obiekcjami

99% Iwona D, Czarek S, Martyna S

Postrzega obiekcje jako okazje do ujawnienia
prawdziwych wyzwan klientéw i wykorzystuje
je, aby posuna¢ proces sprzedazy do przodu

Radzi sobie z obiekcjami i oporem tak
Ewa P sprawnie, ze moze wydawac sie w tym zbyt
asertywna i arogancka

76% Postrzega zastrzezenia jako czes¢ procesu
sprzedazy i regularnie ¢wiczy radzenie sobie z
nimi

Konsekwentnie stosuje skuteczne odpowiedzi

na typowe obiekcje, ale inne mogg stanowic
problem

Jan P

Czasami spontanicznie reaguje na
zastrzezenia i prébuje je przezwyciezyé¢, nie
dochodzgc do ich prawdziwych przyczyn

Dosc¢ pewnie radzi sobie z zastrzezeniami, ale
czasami zbyt sztucznie i mechanicznie

Dobrze radzi sobie z pierwszymi obiekcjami,
ale szybko traci pewnos¢, gdy klienci nadal
wyrazajg watpliwosci

Waha sie przy rozpatrywaniu obiekcji. Gdy sie
opanuje, moze udzieli¢ wyéwiczonych
odpowiedzi, probujgc je przezwyciezyc.

39% Mateusz N

Gdy czuje presje na sukces, jest skuteczna
wobec najczestszych zastrzezen, ale obawia
sie, ze odpowiedzi mogg zdenerwowac
klientow

Zapomina zadawac skuteczne pytania, aby
zrozumie¢ prawdziwe powody sprzeciwu; jej
Magdalena P odpowiedZz moze pogorszy¢ sytuacje

Rozpatruje zastrzezenia z pewnym
zdenerwowaniem i nieSmiatoscia, co podwaza

Utrzymuje luzna i przyjemna atmosfere
podczas spotkania sprzedazowego, poniewaz
rzadko kwestionuje opinie klienta

Uwaza, ze zastrzezenia klienta sg,
uzasadnione i wazne i niechetnie je
kwestionuje; raczej zgadza sie i rezygnuje

Aldona W
10%
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® Sales
Assessment

Kompetencje zespotu / Skuteczne zadawanie pytan

99% Martyna S, Mateusz N, Magdalena P

Korzysta z utozonego procesu zadawania
pytan, aby odkry¢ prawdziwe potrzeby i
wyzwania klienta, pomagajgc mu samodzielnie
je odkry¢

Aldona W Probujac odkry¢ prawdziwe problemy, moze
zadawac tak wiele pytan, ze klient nieco sie
sfrustruje

Jan P

76% Zazwyczaj zadaje ustrukturyzowane pytania,
aby sprawdzi¢ dopasowanie potrzeb klienta do
oferowanego rozwigzania

Czuje sie komfortowo zadajgc przemyslane
pytania, ale czasem traci skupienie i zapomina
by drazy¢ giebiej

Ewa P

Zadaje wiele pytan w celu znalezienia
zgodnosci; czasami niektore pytania sg
nieistotne

Zadaje skuteczne pytamia, gdy jest spokojna i
odprezona

Zadaje zaplanowane pytania by poznac¢
potrzebe, ale przestaje, gdy pojawia sie sygnat
zakupu

Ma tendencje do akceptowania odpowiedzi
klientéw jako kompletnych i nie zadaje
dalszych pytanh

39% Iwona D

Jesdli spotkania sg regularnie omawiane przez
szefa sprzedazy, pamieta, by uzy¢ pytan do
odkrycia prawdziwych potrzeb

Zadaje podobne pytania na wiekszosci
spotkan, nie drazy gtebiej, by dowiedziec¢ sie
wiecej

Wybiera zadawanie tylko ,niezbednych” pytan,
aby uniknaé wrazenia natarczywosci

Klienci uwazaja, ze sprzedawca jest
niegrozny, gdyz nie muszg ujawniac¢ swojej
prawdziwej sytuacji

Zadaje pytania ogoélne, gdyz uwaza, ze
bardziej dogtebne moga by¢ denerwujace i
ucigzliwe; nie poznaje prawdziwych
problemow

Czarek S
10%
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Kompetencje zespotu / Aktywne stuchanie

99% Magdalena P

Usituje zrozumie¢ prawdziwe znaczenie
przekazu klientéw; obserwuje jezyk ciata i
uzycie konkretnych stéw

Jest tak skupiona na stuchaniu, ze czasami
Martyna S unika mowienia; wydaje sie rozkojorzona

Aldona W
76%
Aktywnie stucha, co méwig klienci
Jest obecna i skoncentrowana podczas
komunikaciji z klientami; zadaje pytania
Ewa P, Jan P wyjasniajgce, by potwierdzi¢ zrozumienie

Uwaznie stucha klientéw, ale czasami jej
wlasne poglady znieksztatcajg przekaz

Zazwyczaj stucha uwaznie, ale nie dosé
wytrwale, niektdrzy klienci interpretuja to jako
brak autentycznego zainteresowania

Aktywnie stucha, az zauwazy u klienta sygnaty

Mateusz N
zakupu

Rozumie, jak wazne jest aktywne stuchanie,
ale "odptywa" podczas spotkan handlowych

39%

Potrzebuje by¢ rozliczang, by utrzymywac
dyscypline i aktywnie stuchac klientéw

Czesto ignoruje klientéw, przez co sg oni
ostrozniejsi i mniej sktonni do rozmow
Uwaza, Ze jej prezentacja jest tak
przekonujaca, ze zacheci wiekszos$¢ klientéw

Stucha tylko wtedy, gdy postrzega to jako
wazne; czasem bezwiednie podtrzymuje temat

rozmowy
Nie stucha uwaznie; skupia sie na tym, co sam
powie
Czarek S, lwona D
10%
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Kompetencje zespotu / Myslenie krytyczne

99% Mateusz N, Magdalena P, Ewa P

Cieszy sie rozwigzywaniem problemoéw
klientéw z wykorzystaniem istniejacej wiedzy,
analizujgc problem z wielu perspektyw

Zbyt pochopnie wymysla rozwigzania dla
Aldona W, Martyna S, Jan P klientow, ktorzy moga jeszcze nie zrozumieé
prawdziwego problemu

76% Lubi wymy$laé rozwigzania probleméw;
postrzega je jako mozliwosci sprzedazy

tatwo angazuje sie w rozwigzywanie
problemow, ale opiera sie na wczesniej
stosowanych rozwigzaniach

Nietypowe problemy klientéw moga by¢
wyzwaniem, gdyz wczesniejsze rozwigzania
nie sg skuteczne

Iwona D

Opracowuje rozwigzania dla czestszych
wyzwan, ale czesto zapomina o uwzglednieniu
w tym procesie klientow

Rozpoczyna proces wymyslania kreatywnych i
efektywnych rozwigzan, ale moze utkna¢ przy
nietypowych

Szukajac rozwigzan, wykorzystuje poprzednie
sukcesy, ale czasem brak jej pewnosci, by to
39%, robi¢

Gdy naprawde potrzebuje sprzedazy, wktada
dodatkowy wysitek by zrozumiec¢ i rozwigzacé
problem

Czesto watpi w skutecznos¢ rozwigzania,
budzac w ten sposéb watpliwosci w umystach
klientow

Uwaza, ze produkt/ustuga uwzgledni potrzeby
klientéw; nie czuje potrzeby przesadnego
analizowania sytuacji

Zmusza klientéw by uwierzyli w produkt/ustuge
i samodzielnie tworzyli rozwigzania do ich
problemow

O ile odpowiedz na problem nie jest jasna,
zazwyczaj nie probuje znalez¢ rozwigzania
Czarek S
10%
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Kompetencje zespotu / Inicjatywa

99% Aldona W, Iwona D

Wykazuje silne dgzenie do osiggania coraz
wiekszych sukcesow polegajac tylko na
wiasnej inicjatywie i woli

Moze wydawac sie zbyt skupiona na osigganiu
Mateusz N wiasnych celdéw, zamiast pomocy klientom

76% Chetnie szuka nowych mozliwosci rozpoczecia
sprzedazy; czasami rozpoczyna proces za
wczesnie

Dazy do wyzszego poziomu wydajnosci, ale

czasem spoczywa na laurach, gdy osigga cele
posrednie

Magdalena P

Okazuje frustracje, gdy klienci wahaja sie, co
prowadzi do utraty zaufania i relacji

Czarek S

Chce osiggna¢ wysoka wydajnos$c, ale
sprzeczne priorytety utrudniajg konsekwentne i
skupienie

Martyna S, Ewa P, Jan P Initially motwgted _to vyork mdgpendgntly
toward goals; motivation dissipates if results
are not immediate

Cho¢ chce odniesé sukces, zniecheca sie
porazkami i wycofuje do swojej strefy komfortu

39%

Potrzebuje czestego przypominania o celach i
o tym, jak éwiczy¢ samodyscypline, aby je
osiggnacé

Pozostaje w strefie komfortu, nie chce by¢
bardziej wydajna i/lub akceptuje rzeczy takimi,
jakimi sg teraz

Czasami czuje sie jak ofiara okolicznosci,
bezsilna w obliczu sytuacji; uzywa tego jako
wymowki

Jej liberalne podejscie tworzy bezpieczne
srodowisko dla otwartej komunikacji z
klientami

Potrzebuje zachety do dziatania i czeka, az
kto$ powie, co ma robi¢

10%
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Kompetencje zespotu / Prezentowanie rozwigzan

99%

Prowadzi skuteczne i wciggajace prezentacje,
stosujac techniki dramatycznej prezentaciji

Jest tak dobrze przygotowana, ze niektorzy

klienci mogq by¢ nieco ostrozni
Czarek S, lwona D

76% Jej prezentacje sq dostosowane do uniklanych
wyzwan klientéw, co przekonuje ich do
dalszych dziatan

Czesto utrzymuje uwage klientdéw zmierzajac z

Martyna S, Jan P prezentacjg ku fazie decyzji

Czasami nie uwzglednia niektérych waznych
kwestii zwigzanych z klientami, co
przeszkadza w rozwoju sprzedazy

Doktada staran, aby by¢ obecng i
skoncentrowang oraz dostosowaé prezentacje
do odbiorcéw

Aldona W, Ewa P Moze .tak bardzo_fsk.upiaé sie na zrobienig _
dobrej prezentacji, ze zapomni o popchnieciu
sprzedazy dalej

Zapomina poprosic¢ o decyzje, gdyz jest
pochtonieta prezentacja, lub prosi o nig zbyt
39%, wczesnie

Potrzebuje wskazéwek w przygotowaniu i
prowadzeniu prezentaciji; jesli nie przygotuje
sie dobrze, moze straci¢ pewnosc siebie

Magdalena P, Mateusz N Rozprasza sie, pozostawiajac niektérych
’ klientéw w niepewnosci co dalej; nie ma parcia

na zrobienie nastepnego kroku

Ma sktonnos¢ do przedstawiania tej samej
prezentaciji; klienci wyczuwajg brak
przygotowania

Kiedy klienci tracg zainteresowanie
prezentacja, potrafi ich zaangazowac

Szybko traci uwage klientéw, odbiega od
tematu, nie zacheca do dziatania, prowadzi
prezentacje niedbale

10%

Finxs* B e .
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Firma Testowa 07.04.2025

Kompetencje zespotu / Efektywne wykorzystanie czasu

99% Ewa P, lwona D

Zawsze efektywnie zarzadza czasem i skupia
sie na najwazniejszych krokach do celu

Moze by¢ stanowcza, by nie traci¢ czasu i

niecierpliwi¢ sie w relacjach z klientami
Czarek S

76% Okresla priorytety i wykonuje dziatania
posuwajace sprzedaz do przodu i/lub tworzace
nowe mozliwo$ci sprzedazy

Ma wyobrazenie o tym, ile trwajg zadania i
zwykle sprawnie przechodzi od jednej
aktywnosci sprzedazowej do nastepnej

Ma duzg motywacje,by nie traci¢ czasu, ze
czasami wydaje sie natarczywa

Jan P

Planuje dziatania i trzyma sie planu, ale potrafi
racjonalizowac, gdy nie jest w stanie go zrobi¢

Zarzadza czasem dosc¢ dobrze, ale czasami
odsuwa prozaiczne czynnosci, co

Martyna S niepotrzebnie obniza ogolng wydajnosé

Ma trudnosci z oszacowaniem, ile zajma rézne
rzeczy; w koncu musi przyspiesza¢ wykonanie
niektérych zadan

39% Magdalena P

Ma tendencje do zwlekania i potrzebuje
czestych przypomnien, by efektywniej
wykorzystywac czas

Do zarzgdzania czasem, by koncentrowa¢ sie

na waznych dziataniach, uzywa intuicji zamiast
kalendarza

tatwo rozprasza sie przyjemniejszymi i
ciekawszymi zajeciami

Uwaza, ze harmonogramy sg zbyt sztywne i
restrykcyjne; potrafi i lubi improwizowaé

Nie planuje dziatan i beztrosko zarzadza
czasem, zapominajac, ze jest to zaséb

deficytowy
Aldona W, Mateusz N
10%
= ® 2 extended
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Organizacja: Data:

Firma Testowa 07.04.2025

FinxS

® Sales
Assessment

99%

76%

39%

10%

Kompetencje zespotu / Radzenie sobie z niepowodzeniami

Czarek S

Ewa P

Jan P

Martyna S, Magdalena P

Iwona D

Aldona W, Mateusz N

Widzi niepowodzenia jako normalne i
tymczasowe i umie wyciggac z nich wnioski

Jest skionna podjac¢ ryzyko, aby wygrac, przez
co nie docenia potencjalnych konsekwencji

Nie zagtebia sie w porazki i skupia sie na tym,
co zrobi¢ inaczej nastepnym razem

Stale wykazuje odpornos¢ i wytrwatosé w
radzeniu sobie z niepowodzeniami i porazkami

Wieksze transakcje jg spowalniaja, poniewaz
denerwuje sie mozliwosciag bardziej
spektakularnego niepowodzenia

W razie potrzeby podejmuje wyliczone ryzyko i
akceptuje, ze porazka jest czescig sprzedazy

Czasami czuje sie przegrana, gdy doswiadcza
rozczarowan, ale zazwyczaj, stopniowo,
pokonuije je

Czesto wybiera bezpieczniejsze i znane opcje
niz podejmowanie odwaznych dziatan

Potrzebuje wsparcia i zachety, zwtaszcza w
przypadku mozliwosci podpisania duzych
kontraktow

Przecenia znaczenie niepowodzen i skupia sie
na ich negatywnych skutkach; nie wyciaga z
nich wnioskéw

Zwleka z dziataniami, gdy gra toczy sie o
wiekszg stawke, z powodu obawy przed
porazkg

Jest przewidywalna, gdyz unika ryzykownych
dziatan prowadzacych do porazki

Odbiera porazki emocjonalnie i potrzebuje
czasu, by je zaakceptowac, zamiast skupic¢ sie
na nowej okazji

FinxS°®

) extended
tools
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Organizacja: Data: Fi nxs® ,s\:ls?ssmem
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Kompetencje zespotu / Nastawienie na rywalizacje

99%

Nieustepliwie dazy do zwyciestw i sukcesow
oraz do pokonania konkurencji

Postrzega wszystko jako wspétzawodnictwo, a
jej zachowanie moze szkodzi¢ relacjom z
innymi

Czarek S

76% Z uwaga obserwuje konkurencje i klientow
oraz szuka mozliwosci zdobycia przewagi
konkurencyjnej

Uznaje wtasne osiggniecia i nie boi sie wyjs¢
ze strefy komfortu, aby odnies¢ sukces

Jej che¢ konkurowania moze sprawic, ze
bedzie stara¢ sie ,pokona¢” klientéw i zdoby¢
ich za wszelkg cene

Wie o wysitkach konkurenciji i probuje
przewidzie¢ ich kroki, ale czasami nie
podejmuje dziatan

Lubi wspoétzawodniczyé, ale brak konsekwencji
ogranicza osiggane sukcesy

Uwaza, ze wysitki niezbedne do konkurowania
na najwyzszym poziomie sag zbyt duze i
dlatego rezygnuje

39% Iwona D

Przy ciggtym zachecaniu moze zebra¢
energie, aby konkurowac¢ na umiarkowanym
poziomie

Czasami znajduje motywacje i dgzy do
sukcesu, ale komplikacje odbierajg te energie

Czesto wyolbrzymia wysitek potrzebny do
zamkniecia sprzedazy i rezygnuje nim zacznie

Magdalena P, Ewa P

Jest bezproblemowa i zadowolona z wynikow;
nie wywiera presji na klientach

Nie zawsze musi wygrywac i nie dostrzega
korzysci z poswiecania sie, by sfinalizowaé
kazdg transakcje

10% Aldona W, Martyna S, Jan P, Mateusz N
(1)
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Kompetencje zespotu / Postrzeganie pieniedzy

99% Ewa P, lwona D, Jan P

Bardzo swobodnie rozmawia z klientami o
pienigdzach i cenach; nie obniza ceny,
poniewaz wierzy w wartosé produktu/ustugi

Niektérzy mogaq uznac jej sposéb moéwienia o
pienigdzach i cenie jako zbyt asertywny lub
arogancki

Magdalena P

76% Pienigdze postrzega jako obfity zasdb i
podchodzi do nich bez emoc;ji; jest zwykle
bardzo spokojna i pewna siebie méwigc o
cenie

Aldona W, Czarek S, Mateusz N Zawsze szuka sposobdéw na sprzedaz po

najlepszej cenie i rozglada sie za nowymi
mozliwosciami

Jest zazwyczaj spokojna, trzyma sie ceny, ale
szanse na wieksze transakcje moga wywotaé

Postrzega swojg warto$¢ przez pryzmat
obecnych osiagnie¢, co powoduje nieregularne
osigganie sukcesu

Potrafi sprzedawaé z wyzszymi marzami, ale
kusi jg udzielanie rabatéw bardziej
asertywnym klientom

Moze czu¢ sie winna, majac duze prowizje,
gdyz moze postrzegac swoj wysitek i
39% Martyna S wynagrodzenie jako niesprawiedliwe w
Gdy przypomina sie jej o rzeczywistej
oferowanej wartosci dla klientéw, czasami
potrafi utrzymac cene

Klienci widzg jej niesmiatg postawe, gdy
rozmowa schodzi na temat ceny i przejmujg
kontrole nad spotkaniami

Wyraza empatie dla zastrzezen klientéw co do
ceny i nie ma przekonania, ze jej
produkt/ustuga jest uczciwie wyceniona

W dyskusjach na temat ceny nie wywiera
presji na klientach

Nie chce rozmawia¢ o budzetach i pienigdzach
i jest sktonna dac rabat nawet bez proszenia,
aby tylko zdoby¢ sprzedaz

10%
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Kompetencje zespotu / Dystans emocjonalny

99% Mateusz N, Aldona W
Nie daje sie ponie$¢ emocjom podczas
sprzedazy, nawet gdy klienci stawiajg
nieracjonalne wymagania

Klienci mogg odbieraé jej powsciagliwosc¢ jako
obojetnos$¢

Czarek S

76% Nie odczuwa presji zamkniecia sprzedazy;
utrzymuje emocje pod kontrolg podczas
spotkan

Jest w stanie zweryfikowa¢ intencje klientéw
poprzez skuteczne zadawanie pytan; nie
akceptuje niejasnych stwierdzen

Jan P

Moze zbyt wczesnie odrzuci¢ klientow,
sceptycznie podchodzac do poziomu ich
zainteresowania

Zwykle jest obiektywna, ale entuzjastyczni
klienci moga wywotac jej zbytnie emocje i
optymizm

Zwykle jest Swiadoma swojego
zaangazowania emocjonalnego, ale czasem
przyjmuje zbyt pozytywne zatoZzenia

W stabych okresach staje sie bardziej
emocjonalna, co zaburza jej decyzje i
399, Martyna S, lwona D postrzeganie rzeczywistosci
Przy regularnym wsparciu jest w stanie nabra¢
dystansu, by¢ racjonalng i trzyma¢ emocje pod
kontrolg

Akceptuje pozytywne, ale niezobowigzujace
deklarcje klientéw bez ustalenia, co sie stanie
dalej

Pozwala, by wczeséniejsze niepowodzenia zle
wptywaty na obecne zachowanie i generowaty
negatywne mysli, obnizajace jej efektywnos¢

Sprawa wrazenie szczerej i autentycznej, a jej
emocje utatwiaja jej zdobycie zaufania i
sympatii klientow

Angazuje sie emocjonalnie i odczuwa presje,
by sprzedaé; nierealnie ocenia sytuacje

Magdalena P, Ewa P
10%
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