FinxS® Sales Assessment - Raport Proces Sprzedazy FinxSe s

Tres¢ raportu opiera sie na odpowiedziach zawartych w kwestionariuszu FinxS® Sales
Assessment. Niniejszy raport nie powinien by¢ jedynym kryterium przy podejmowaniu
decyzji dotyczacych danej osoby. Raport porownuje te osobe z kazdym etapem procesu
sprzedazy.
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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 9 3 1 4 1 15
Kontakt wstepny 4 4 1 2 7 -4
Kontakt bezposredni 5 2 2 4 5 -2
Zamkniecie sprzedazy 3 3 5 1 6 -4
POST
Pilotaz 5 2 3 5 3 1
Utrzymanie 6 1 5 2 4 3
Rozszerzenie 4 2 3 7 2 -1
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