FinxS® Sales Assessment - Raport Nastawienia i FinxSe e
Kompetencije

Tres¢ raportu opiera sie na odpowiedziach zawartych w kwestionariuszu FinxS® Sales
Assessment. Niniejszy raport nie powinien by¢ jedynym kryterium przy podejmowaniu
decyzji dotyczgcych danej osoby. Raport zawiera opis Nastawien i Kompetencji
Sprzedazowych tej osoby.
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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
sq Twoim mechanizmem przetrwania.

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
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Tabela podsumowujaca typy nastawien

Na kazda z Twoich kompetenc;ji sprzedazowych wptywa od 1 do 3 typdw nastawienia. Ponizsza tabela
pokazuje, jak Twoje typy nastawienia buduja wyniki 18 Kompetencji Sprzedazowych. Skonsultuj sie z Coachem
lub Trenerem, ktdry zostat przeszkolony jak interpretowac te wyniki.

Niedosyt 73% Odkrywanie prawdy 83%
Nastepny krok 21% Logika 99%
towca 54% Niedosyt 73%
Odczytywanie sytuaciji 58% Odczytywanie sytuacji 58%

Odkrywanie prawdy 83% Inicjatywa 86%

Budowanie relacji 38% Przejmowanie kontroli 69%

Odczytywanie sytuaciji 58%
Empatia 56% Logika 99%
Przejmowanie kontroli 69%
Logika 99% Wywieranie wptywu 14%
Niedosyt 73% towca 54%
Nastepny krok 21% Przejmowanie kontroli 69%

Zdobywanie zaufania 10% Nastepny krok 21%

Empatia 56% Radzenie sobie z niepowodzeniami

Akceptacja spoteczna 21% Wytrwatos¢ 14%

Kontrolowanie procesu sprzedazy 76% Odczytywanie sytuacji 58%

Odczytywanie sytuaciji 58%
Nastepny krok 21% towca 54%
Przejmowanie kontroli 69% Wytrwatos¢ 14%
Zdobywanie 90% Zdobywanie 90%
towca 54% towca 54%

Skuteczne zadawanie pytan 99% Wywieranie wptywu 14%

Zdobywanie 90% Dystans emocjonalny 99%
Odkrywanie prawdy 83% Zdobywanie 90%
towca 54%
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