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Assessment

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.
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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 nalezy wzig¢ pod uwage, jak wazne dla tej osoby sa rézne kompetencje w obecnej pracy w
sprzedazy. Na przyktad respondent moze mie¢ niski wynik w kompetenciji, ktéra nie ma obecnie znaczenia dla
jego sukcesu. W zwigzku z tym moze by¢ ona dla niego nieistotna i w rzeczywistosci lepiej, jesli nie bedzie sie
na niej skupiat.

Ponadto by¢ moze nalezy zrewidowac wyniki respondenta w tych samych 18 kompetencjach pod katem
zakorzenionych zachowan przy pomocy raportu Sales 18. W ten sposéb mozna zdoby¢ pomocne informacje
potwierdzajgace wyniki, jak rowniez zidentyfikowac obszary, w ktérych osoba ta ma najwigkszy potencjat
rozwoju.

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

86% Prospecting 67%  Aktywne stuchanie

57% Kwalifikowanie kontaktéw 86% Myslenie krytyczne

48% Budowanie relacji 48% Inicjatywa

95%  Dziatanie zgodnie z procesem 67% Prezentowanie rozwigzan

10% Orientacja na osiagniecia 57%  Efektywne wykorzystanie czasu

(]

10% Zdobywanie zaufania 57% Radzenie sobie z niepowodzeniami

(]

99%  Kontrolowanie procesu sprzedazy 10% Nastawienie na rywalizacje
(]

67% Radzenie sobie z obiekcjami 95% Postrzeganie pieniedzy

76%  Skuteczne zadawanie pytan 67% Dystans emocjonalny

Czas odpowiedzi 24:30 min
UWAGI
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Kompetencje w procesie sprzedazy

Proces sprzedazy

Nie ma idealnego procesu sprzedazy, ale kazdy rynek, kazdy biznes i kazda sytuacja konkurencyjna wymaga
innego podejscia. W tym raporcie wykorzystujemy powszechnie przyjety opis procesu sprzedazy. Nie
zagtebiamy sie w szczegOty i nie zaktadamy, ze kazdy krok bedzie miat zastosowanie w kazdej firmie. Proces z
tego raportu to raczej ogdlny opis, z ktérego mozna wybra¢ elementy, ktére majg zastosowanie w danej firmie.

Ta czesé raportu poréwnuje kazdy wynik kompetencji tej osoby na kolejnych etapach procesu sprzedazy. Mimo
ze kazda kompetencja jest wazna na pewnym etapie procesu sprzedazy, nie kazda jest réwnie przydatna na
kazdym etapie. Wysokie lub niskie wyniki w niektérych kompetencjach moga nawet stanowi¢ wyzwanie dla
sprzedawcy na niektérych etapach procesu sprzedazy.

Etapy PRE i POST

Kroki w procesie sprzedazy dzielimy na etapy PRE (przed zamknieciem pierwszej transakcji) i POST (po
zamknieciu pierwszej transakgciji). Do tego raportu wybraliSmy cztery kroki PRE: ocena potencjalnych klientéw,
kontakt wstepny, kontakt bezposredni i zamkniecie sprzedazy. Wybrane kroki POST to pilotaz, utrzymanie i
rozwiniecie. Kazdy z etapdw jest opisany na osobnej stronie.

- Pilotaz Utrzymanie Rozszerzenie

Weryfikacja kontaktow Kontakt wstepny Kontakt bezposredni Zamkniecie sprzedazy
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Proces sprzedazy /| Podsumowanie dopasowania kompetencji

Ponizsza tabela zawiera podsumowanie dopasowania kompetenciji tej osoby na réznych etapach procesu
sprzedazy.

++: Wynik kompetencji wskazuje na wyrazne atuty na tym etapie procesu sprzedazy

+: Wynik kompetencji wskazuje na korzystne cechy, cho¢ nie tylko one moga uczynic te osobe doskonatg na
tym etapie procesu sprzedazy

+/-: Kompetencja ta nie odgrywa zadnej waznej roli na tym etapie procesu sprzedazy.
-: Wynik kompetencji wskazuje na pewne wyzwania na tym etapie procesu sprzedazy.

--: Kompetencja ta moze stac¢ sie istotnym wyzwaniem w osiagnigciu sukcesu na tym etapie. Nalezy doktadnie
przeanalizowac, jak uniknaé potencjalnego ryzyka, by nie stato sie ono realne.

++ + +/- - - Wynik
PRE
Weryfikacja kontaktéw 5 8 1 3 1 13
Kontakt wstepny 4 6 1 4 3 4
Kontakt bezposredni 3 6 2 3 4 1
Zamkniecie sprzedazy 5 3 5 2 3 5
POST
Pilotaz 2 7 3 2 4 1
Utrzymanie 2 2 5 6 3 -6
Rozszerzenie 3 8 3 1 3 7
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Proces sprzedazy / PRE / Weryfikacja kontaktow
Weryfikacja kontaktow

Przez weryfikacje kontaktéw rozumiemy wszystkie dziatania, ktére sg podejmowane przed faktycznym
skontaktowaniem sie z klientem. Celem tych dziatanh jest zweryfikowanie potencjatu klienta. Koncowym
rezultatem tego etapu sa informacje o potencjalnym kliencie, ktére pomagajg podja¢ decyzje, czy warto sie z
nim skontaktowac.

KOMPETENCJA WPLYW KOMPETENCJA WPLYW
Prospecting (86%) -- Aktywne stuchanie (67%) 4+
Kwalifikowanie kontaktow (57%) - Myslenie krytyczne (86%) ++
Budowanie relacji (48%) + Inicjatywa (48%) +
Dziatanie zgodnie z procesem (95%) ++ Prezentowanie rozwigzan (67%) +
Orientacja na osiagniecia (10%) - Efektywne wykorzystanie czasu (57%) -
Zdobywanie zaufania (10%) ++ Radzenie sobie z niepowodzeniami (57%) +
Kontrolowanie procesu sprzedazy (99%) ++ Nastawienie na rywalizacje (10%) +/-
Radzenie sobie z obiekcjami (67%) + Postrzeganie pieniedzy (95%) ++
Skuteczne zadawanie pytan (76%) i Dystans emocjonalny (67%) 4+

WYSOKI prospecting (86%) --

Taka osoba chetnie szuka okazji do rozmowy z ludzmi i ma sktonnos¢ do zbyt optymistycznej oceny sytuaciji,
albo nawet nie ocenia jakosci leadu, a po prostu chce rozpoczaé dyskusje.
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Proces sprzedazy / PRE / Kontakt wstepny
Kontakt wstepny

Przez kontakt wstepny rozumiemy pierwszy kontakt, ktéry nawigzuje sprzedawca z potencjalnym klientem. Jest
to komunikacja jednokierunkowa, ktorej celem jest, aby potencjalny klient zechciat ustysze¢ wiecej.
Ostatecznym rezultatem tego etapu jest to, ze potencjalna szansa staje sie perspektywg umozliwiajaca
rozpoczecie rzeczywistego procesu sprzedazy.

KOMPETENCJA WPLYW KOMPETENCJA WPLYW
Prospecting (86%) ++ Aktywne stuchanie (67%) 4+
Kwalifikowanie kontaktow (57%) T Myslenie krytyczne (86%) ++
Budowanie relacji (48%) - Inicjatywa (48%) -
Dziatanie zgodnie z procesem (95%) -- Prezentowanie rozwigzan (67%) +
Orientacja na osiggniecia (10%) -- Efektywne wykorzystanie czasu (57%) +
Zdobywanie zaufania (10%) - Radzenie sobie z niepowodzeniami (57%) -
Kontrolowanie procesu sprzedazy (99%) ++ Nastawienie na rywalizacje (10%) --
Radzenie sobie z obiekcjami (67%) + Postrzeganie pieniedzy (95%) ++
Skuteczne zadawanie pytan (76%) i Dystans emocjonalny (67%) +/-

WYSOKIE kontrolowanie procesu sprzedazy (95%) --

Ta osoba jest sktonna podazac za ustalonym procesem sprzedazy z gotowymi krokami i argumentami. Nawet
jesli w niektorych sytuacjach moze to zwiekszy¢ jej szanse w kontakcie wstepnym, nieche¢ do elastyczno$ci i
Sciste przestrzeganie wczesniej zaplanowanej procedury moze sprawic, ze bedzie brzmieé¢ bezosobowo i
niesympatycznie.

NISKA orientacja na osiagniecia (10%) --

Ta osoba akceptuje to, co dostaje. Jest stosunkowo tatwo jg zaspokoi¢. Brakuje jej ciagtego niezadowolenia z
obecnego poziomu wydajnosci, ktére sprawitoby, ze za kazdym razem chciataby osiagnac cel. Akceptuje, ze
nie moze ciagle wygrywac¢. Moze to prowadzi¢ do tego, ze czasami zbyt tatwo poddaje sie wymdwkom
potencjalnych klientéw.

NISKIE nastawienie na rywalizacje (10%) --

Ta osoba nie jest sktonna dazy¢ do zwyciestwa za wszelka cene. Akceptuje fakt, ze nie za kazdym razem
osiggnie cel. Przy wstepnym kontakcie prawdopodobnie zaakceptuje, ze potencjalny klient moze podejmowac
swoje wiasne decyzje i uznagé, ze nie potrzebuje naszego produktu/ustugi. Taka zdolnos¢ do rezygnacji
czasami skutkuje tym, ze osoba nie naciska na wstepny kontakt w takim stopniu, w jakim by mogta.
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Proces sprzedazy / PRE / Kontakt bezposredni
Kontakt bezposredni

Przez kontakt bezposredni rozumiemy etap, w ktérym sprzedawca i potencjalny klient komunikujg sie w celu

ustalenia, czy produkt/ustuga prezentowana przez sprzedawce jest tym, czego potrzebuje potencjalny klient.

Ten etap skutkuje tym, ze sprzedawca zyskuje wystarczajaco duzo informacji o potrzebach klienta, za$ klient
wie wystarczajgco duzo o produkcie, aby sprzedawca mogt ztozy¢ oferte.

KOMPETENCJA WPLYW KOMPETENCJA WPLYW
Prospecting (86%) -- Aktywne stuchanie (67%) 4+
Kwalifikowanie kontaktow (57%) - Myslenie krytyczne (86%) ++
Budowanie relacji (48%) + Inicjatywa (48%) -
Dziatanie zgodnie z procesem (95%) -- Prezentowanie rozwigzan (67%) +/-
Orientacja na osiggniecia (10%) -- Efektywne wykorzystanie czasu (57%) -
Zdobywanie zaufania (10%) +/- Radzenie sobie z niepowodzeniami (67%) +
Kontrolowanie procesu sprzedazy (99%) ++ Nastawienie na rywalizacje (10%) --
Radzenie sobie z obiekcjami (67%) + Postrzeganie pieniedzy (95%) ++
Skuteczne zadawanie pytan (76%) i Dystans emocjonalny (67%) 4+

WYSOKI prospecting (86%) --

Osoba ta bardzo dobrze radzi sobie z kontaktem z potencjalnymi klientami, inicjowaniem dyskus;ji i
wzbudzaniem zainteresowania swoim produktem/ustuga. Jej wysokie umiejetnosci poszukiwania klientéw nie
sprzyjajg jednak utrzymaniu koncentracji w stabilniejszym, dtugotrwatym procesie sprzedazy. Tej osobie tatwiej
jest rozpoczaé dziatanie niz je dokonczy¢. Moze to spowodowag, ze dtuzsze i bardziej skomplikowane procesy
sprzedazy beda otrzymywaé mniej uwagi. To z kolei oznacza, ze ta osoba moze nie zawsze mie¢
wystarczajgco duzo cierpliwosci, aby je dokonczyc.

WYSOKIE kontrolowanie procesu sprzedazy (95%) --

Osoba ta jest dobra w prowadzeniu proceséw sprzedazy, ktére przebiegajg w sposéb przewidywalny i nie
wymagajg improwizacji ani przyjmowania odpowiedzialnosci za spontaniczne decyzje w trakcie procesu.
Oznacza to, ze jest bardziej sktonna do realizacji zatozonego planu niz biezgcego odczytywania sytuacji i
dostosowywania sie do niej. Nawet jesli odniesie sukces w wielu procesach, wiele innych ucierpi ze wzgledu na
ten brak kreatywnosci.

NISKA orientacja na osiagniecia (10%) --

Ta osoba lubi, gdy wszystko biegnie naturalnie i przynosi naturalny rezultat. Nie odczuwa potrzeby stawiania
sobie celdw znacznie wyzej niz to, czego mozna sie spodziewac. Nie ma szczegdlnej potrzeby udowadniania,
co moze osiggna¢. Oznacza to, ze moze nie mie¢ parcia na poprawianie swojego wskaznika sukcesu lub
ciagte poszukiwanie nowych sposobéw osiggania coraz wyzszych celéw.
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NISKIE nastawienie na rywalizacje (10%) --

Ta osoba podczas procesu sprzedazy moze od czasu do czasu zapomnie¢ 0 swoim prawdziwym celu. Jest
zdania, ze skutkiem procesu nie musi by¢ zawarcie transakcji za wszelka cene. Raczej chciataby dowiedzie¢
sie, w jaki sposéb moze poméc potencjalnemu klientowi. Moze obawiac¢ sie zastosowania najbardziej
radykalnych technik sprzedazy, aby osiggng¢ zamkniecie procesu. Moze to spowodowacé, ze bedzie zamykaé
transakcje wolniej, niz by mogta.
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Proces sprzedazy / PRE / Zamkniecie sprzedazy
Zamkniecie sprzedazy

Zamkniecie to etap, w ktérym sprzedawca przedstawia swoja oferte klientowi, a klient na nig odpowiada. Moze
to by¢ kroétki etap, ale moze rowniez wymagac¢ ponawiania. Ostatecznym efektem tego etapu jest to, ze
potencjalny klient mowi: ,Jestem gotéw to wyprébowac/kupié”.

KOMPETENCJA WPLYW KOMPETENCJA WPLYW
Prospecting (86%) it Aktywne stuchanie (67%) +/-
Kwalifikowanie kontaktow (57%) - Myslenie krytyczne (86%) ++
Budowanie relacji (48%) +/- Inicjatywa (48%) -
Dziatanie zgodnie z procesem (95%) -- Prezentowanie rozwigzan (67%) i
Orientacja na osiggniecia (10%) -- Efektywne wykorzystanie czasu (57%) +/-
Zdobywanie zaufania (10%) ++ Radzenie sobie z niepowodzeniami (57%) -
Kontrolowanie procesu sprzedazy (99%) ++ Nastawienie na rywalizacje (10%) --
Radzenie sobie z obiekcjami (67%) + Postrzeganie pieniedzy (95%) ++
Skuteczne zadawanie pytan (76%) +/- Dystans emocjonalny (67%) +/-

WYSOKIE kontrolowanie procesu sprzedazy (95%) --

Osoba ta preferuje systematyczny i wczesniej zaplanowany sposéb zamkniecia transakcji. Lubi mie¢
przygotowane argumenty i pytania. Oprocz zalet takie podejscie ma swoje wady — cierpi na nim rozpoznawanie
unikalnych sygnatéw zakupowych i dostosowywanie zachowania do szczegdlnych okolicznosci kazdego
przypadku. Mozliwe, ze w niektorych przypadkach ta osoba nie bedzie miata najlepszych argumentow lub nie
bedzie w stanie spontanicznie dostosowac oferty.

NISKA orientacja na osiagniecia (10%) --

Osoba ta cieszy sie chwilg bez ciggtego dazenia do poprawy lub podejmowania wtasciwych decyzji
wykraczajacych poza dotychczasowe osiggniecia. Nie wywiera presji na kliencie i jest zadowolona z wyniku,
ktéry mozna osiggna¢ rozsgdnym wysitkiem. Nie jest wiecznie rozczarowana, tylko lubi akceptowaé to, co
osiggneta. Moze to skutkowaé mniej ambitng ofertg i op6znionym zamknigciem.

NISKIE nastawienie na rywalizacje (10%) --

Ta osoba nie chce oferowacé potencjalnemu klientowi czegokolwiek, czego ten nie chce kupi¢ i czego nie
potrzebuje. Pobicie wczesniejszych osiggnie¢ sprzedazowych nie jest dla niej tak wazne, jesli miatoby nastapic
poprzez zawarcie umowy, z ktérej nie jest dumna. Moze to doprowadzi¢ do tego, ze wiekszos¢ klientow bedzie
zadowolona z tego, co otrzymali, ale jednoczesnie taka osoba bedzie miata mniej klientéw i transakgciji.
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Proces sprzedazy / POST/ Pilotaz
Pilotaz

Pilotaz to etap, na ktérym klient po raz pierwszy doswiadcza produktu/ustugi. Klient nie jest zobowigzany do
ciagtego korzystania z produktu/ustugi, ale sprawdza, czy obietnice ztozone przez sprzedawce na poprzednich
etapach sg dotrzymywane. Ostatecznym efektem tego etapu jest to, ze klient moéwi: ,Chce kupi¢ wiecej”.

KOMPETENCJA WPLYW KOMPETENCJA WPLYW
Prospecting (86%) -- Aktywne stuchanie (67%) +
Kwalifikowanie kontaktow (57%) T Myslenie krytyczne (86%) +/-
Budowanie relacji (48%) - Inicjatywa (48%) +
Dziatanie zgodnie z procesem (95%) ++ Prezentowanie rozwigzan (67%) i
Orientacja na osiggniecia (10%) ++ Efektywne wykorzystanie czasu (57%) T
Zdobywanie zaufania (10%) -- Radzenie sobie z niepowodzeniami (57%)  +/-
Kontrolowanie procesu sprzedazy (99%) -- Nastawienie na rywalizacje (10%) +/-
Radzenie sobie z obiekcjami (67%) + Postrzeganie pieniedzy (95%) --
Skuteczne zadawanie pytan (76%) + Dystans emocjonalny (67%) -

WYSOKI prospecting (86%) --

Osoba ta niekoniecznie interesuje sie tym, co juz zdobyta i nie odczuwa satysfakcji z zajmowania sie tym. Gdy
umowa jest juz podpisana, jej uwaga kieruje sie na nowych potencjalnych klientéw, do ktérych mozna sie
zblizy¢. Istnieje szansa, ze zostawi klienta samego z produktem/ustuga, a tym samym straci mozliwos¢
dotrzymania obietnic ztozonych w trakcie procesu sprzedazy.

NISKO zdobywanie zaufania (10%) --

Ta osoba nie martwi sie o to, czy klient jg lubi. Nie pragnie go zadowoli¢ tylko po to, by jg polubit. Woli by¢
uczciwa i szczera. Moze to skutkowac tym, ze potencjalnemu klientowi spodoba sie produkt/ustuga, ale nie
sprzedawca. To znowu moze stanowi¢ wyzwanie, jesli chcemy, by klient utrzymywat kontakt ze sprzedawca.

WYSOKIE kontrolowanie procesu sprzedazy (99%) --

Osoba ta chce zachowaé kontrole zaréwno w kontakcie potencjalnym, jak i z obecnym klientem. Moze to by¢
zaleta w fazie pilotazu, kiedy klient nie wie, co zrobi¢ z produktem/ustuga. Moze jednak byc tez ryzykowne, jesli
nie damy klientowi dziata¢, jak chce i kiedy chce. Osoba taka moze wydac sie nieco zbyt natarczywa i
kontrolujgca.

WYSOKIE postrzeganie pieniedzy (95%) --

Osoba ta nie boi sie prosi¢ o pienigdze za swoje ustugi. Moze to by¢ ryzykowne na etapie pilotazu, kiedy klient
nie jest jeszcze w petni przekonany i moze potrzebowaé¢ dodatkowego wsparcia. Jesli klient stwierdzi, ze nie
ma szans na wsparcie bez optat, moze przyjgc to negatywnie i nie ztozy¢é kolejnego zamodwienia.
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Proces sprzedazy / POST / Utrzymanie
Utrzymanie

Utrzymanie to etap, na ktérym klient czuje sie komfortowo, korzystajac z produktu/ustugi i stale sktada nowe
zamoéwienia. Klient uzywa produktu zgodnie z jego pierwotnym przeznaczeniem. Sprzedaz wzrasta dzieki
temu, ze klient sktada czestsze i/lub wieksze zamdwienia.

KOMPETENCJA WPLYW KOMPETENCJA WPLYW
Prospecting (86%) -- Aktywne stuchanie (67%) +
Kwalifikowanie kontaktow (57%) + Myslenie krytyczne (86%) +/-
Budowanie relacji (48%) - Inicjatywa (48%) +/-
Dziatanie zgodnie z procesem (95%) +/- Prezentowanie rozwigzan (67%) +/-
Orientacja na osiggniecia (10%) ++ Efektywne wykorzystanie czasu (57%) -
Zdobywanie zaufania (10%) -- Radzenie sobie z niepowodzeniami (57%) -
Kontrolowanie procesu sprzedazy (99%) -- Nastawienie na rywalizacje (10%) it
Radzenie sobie z obiekcjami (67%) - Postrzeganie pieniedzy (95%) +/-
Skuteczne zadawanie pytan (76%) - Dystans emocjonalny (67%) -

WYSOKI prospecting (86%) --

Osoba ta dobrze radzi sobie w kontaktach z leadami i rozpoczynaniu z nimi procesu sprzedazy. Nie umie zbyt
dobrze zadbac o relacje, ktére w mniejszym lub wiekszym stopniu pozostajg niezmienne. Moze to prowadzi¢ do
tego, ze klient nie bedzie w stanie do niej dotrze¢, a jej wsparcie bedzie ograniczone.

NISKO zdobywanie zaufania (10%) --

Ta osoba chce robi¢ cos wiecej, niz tylko zadowoli¢ klienta. We wszystkim, co robi z klientem, jest cel
biznesowy. Moze podchodzi¢ do klienta w rézny sposéb, w zaleznosci od tego, jak duzy potencjat w nim widzi
lub jak tatwo jest z nim robi¢ interesy. Moze to prowadzi¢ do problemoéw z zaufaniem miedzy klientem a
sprzedawca.

WYSOKIE kontrolowanie procesu sprzedazy (99%) --

Osoba ta lubi przejmowac stery i kontrolowaé proces z klientem. Na tym etapie potrzeba kontrolowania klienta
nie jest tak wazna, jak zapewnienie wsparcia, ktdrego ten potrzebuje. Klienci moga mie¢ wrazenie, ze ta osoba
nie chce im pomac, a tylko czerpac od nich coraz wiecej korzysci biznesowych.
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Proces sprzedazy /| POST / Rozszerzenie wspoétpracy
Rozszerzenie wspotpracy

Rozszerzenie to etap, na ktérym wspédtpraca z klientem rozszerza sie na nowe jednostki w organizaciji klienta
lub klient kupuje inny produkt / inng ustuge niz poprzednio. Klient staje sie bardziej zalezny od dostawcy, a
interesy z nim nie opierajg sie na jednym produkcie lub jednym nabywcy w organizaciji klienta.

KOMPETENCJA WPLYW KOMPETENCJA WPLYW
Prospecting (86%) ++ Aktywne stuchanie (67%) +/-
Kwalifikowanie kontaktow (57%) + Myslenie krytyczne (86%) +/-
Budowanie relacji (48%) + Inicjatywa (48%) +
Dziatanie zgodnie z procesem (95%) -- Prezentowanie rozwigzan (67%) &
Orientacja na osiggniecia (10%) - Efektywne wykorzystanie czasu (57%) T
Zdobywanie zaufania (10%) ++ Radzenie sobie z niepowodzeniami (67%) +
Kontrolowanie procesu sprzedazy (99%) -- Nastawienie na rywalizacje (10%) --
Radzenie sobie z obiekcjami (67%) +/- Postrzeganie pieniedzy (95%) ++
Skuteczne zadawanie pytan (76%) + Dystans emocjonalny (67%) +

WYSOKIE kontrolowanie procesu sprzedazy (95%) --

Osoba ta woli mie¢ ustalong procedure do zastosowania w sprzedazy. Na tym etapie procesu sprzedazy moze
by¢ trudno zdefiniowac¢ algorytm, ktéry dotyczytby wszystkich klientéw. Zamiast tego sprzedawca musi
improwizowac i by¢ w stanie zidentyfikowa¢ mozliwosci sprzedazy, kiedy sie pojawia.

WYSOKIE kontrolowanie procesu sprzedazy (99%) --

Osoba ta lubi przejmowac¢ stery w komunikacji z klientem. Nie jest zadowolona, jesli sprawy nie posuwajg sie
naprzéd, ale ciggle stara sie zaprowadzi¢ klienta w kierunku, ktéry wybrata. Klienci nie zawsze lubig by¢
popychani do kupowania wiecej.

NISKIE nastawienie na rywalizacje (10%) --

Ta osoba utozsamia sie ze swoimi klientami. Chce zrozumie¢ ich punkt widzenia, ale nie chce zmuszac ich do
niczego, na co nie sg gotowi. Istnieje ryzyko, ze zamiast koncentrowac sie na wykorzystaniu od razu
catkowitego potencjatu biznesowego, jaki reprezentuje klient, bedzie czeka¢ na moment, w ktérym klient
bedzie gotowy do rozszerzenia wspotpracy.
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