Organizacja: Data: Finxs® ,s\:ls?ssmem
Zespot Testowy 07.04.2025

Proces sprzedazy - podsumowanie / Weryfikacja kontaktow

27

Osobom z tej grupy LATWO jest
dostosowac sie do wymagan etapu:

Umiejetnos¢ krytycznej oceny otrzymanych
informacji pod wzgledem waznosci

Cierpliwe przestrzeganie zdefiniowanych i
powtarzalnych procedur gromadzenia i analizy

Mateusz N danych

Wyciaganie wnioskéw i zrozumienie, jakie
Ewa P, Jan P informacje sg potrzebne do podjecia decyzji

Szacowanie czasu potrzebnego na dziatania,
Aldona W aby przyspieszy¢ sprzedaz i dostarczyé
produkt/ustuge

Iwona D, Martyna S

Osoby z tej grupy maja POTENCJAL w
dostosowaniu sie do wymagan tego etapu,
Magdalena P moga potrzebowaé wsparcia w:

Przewidywanie przysztych wyzwan i

Czarek S przygotowywanie sie na nie

Oddzielanie trafnych informaciji od potencjalnie
trafnych informac;ji

Cierpliwe prowadzenie procesu i dbatosé o
kazdy szczegdt na wszystkich etapach

Poréwnanie uzyskanych informacji z
ustalonymi kryteriami i wycigganie wnioskow

Osobom z tej grupy TRUDNO jest
dostosowac sie do wymagan tego etapu,
wyzwaniem jest:

Utrzymanie dystansu emocjonalnego do
potencjalnych klientdw i skupianie sie na
faktach

Niezajmowanie sie kontaktami
niespetniajagcymi kryteriéow, mimo iz wydajg sie
atrakcyjne

Powstrzymywanie sie od podejmowania ryzyka

Podejmowanie celnych decyzji i przechodzenie
do kolejnej szansy
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Organizacja: Data: Finxs® ,s\:ls?ssmem
Zespot Testowy 07.04.2025

Proces sprzedazy - podsumowanie / Kontakt wstepny

27
Osobom z tej grupy LATWO jest
dostosowac sie do wymagan etapu:
Aktywne nawigzywanie kontaktu z nowymi
klientami i inspirowanie ich, aby chcieli poznaé
produkt/ustuge
Uzywanie argumentéw i kontrargumentéw,
dajacych klientowi niewiele mozliwosci
rezygnacji
Przedstawianie przekazu w sposéb
zorientowany na cel, ale motywujacy
Niedopuszczanie, aby porazka wptynetfa na ich
samoocene lub che¢ poszukiwania nowych
Ewa P klientow
6
Czarek S
Jan P Osoby z tej grupy maja POTENCJAL w
dostosowaniu sie do wymagan tego etapu,
moga potrzebowaé wsparcia w:
Przejmowanie i utrzymywanie kontroli nad
Martyna S, Iwona D procesem szybkiej sprzedazy
Przekonujace prezentowanie
kontrargumentéw i zalet produktu/ustugi
Aldona W Korzystanie z technik prezentacji dajacych
pozytywny rezultat
Utrzymywanie wysokiej samoceny i wiary w
zdolnos¢ osiggania dobrych wynikéw na tym
Mateusz N etapie sprzedazy
-4
Magdalena P
Osobom z tej grupy TRUDNO jest
dostosowac sie do wymagan tego etapu,
wyzwaniem jest:
Zaufanie do przekazu i umiejetnosci wptywania
na klientéw i ich inspirowania
Rozpatrywanie zastrzezen klientdow w sposéb
przyspieszajacy proces i utrzymujacy
zainteresowanie produktem/ustuga
Czytanie zachowan klientéw sygnalizujgcych
potrzebe zmiany podejscia do sprzedazy
Bycie ambitnym, aby nie rezygnowac zbyt
wczesnie lub zbyt tatwo
-27
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Organizacja: Data: Finxs® ,s\:ls?ssmem
Zespot Testowy 07.04.2025

Proces sprzedazy - podsumowanie / Kontakt bezposredni

27
Osobom z tej grupy LATWO jest
dostosowac sie do wymagan etapu:

Utrzymanie kontroli nad procesem sprzedazy i
doprowadzenie do zamkniecia

Zadawanie pytan wyjasniajacych i stuchanie
odpowiedzi, aby zrozumie¢ prawdziwe
potrzeby

Utrzymanie emocjonalnego dystansu do
klientéw bez utraty ich zaufania

Zrozumienie, kiedy proces nie prowadzi do
sprzedazy i zatrzymanie go

Ewa P, Martyna S

Iwona D

Osoby z tej grupy maja POTENCJAL w
dostosowaniu sie do wymagan tego etapu,
Magdalena P moga potrzebowa¢ wsparcia w:

Identyfikowanie sygnatéw kupna, aby

przystapi¢ do ztozenia oferty

Niepozwalanie klientom na opéznienia przez
Jan P, Aldona W nieistotne pytania

Posiadanie gotowych odpowiedzi na obawy
klientow i prezentowanie ich w przekonujacy
sposéb

Czarek S

Mateusz N
Kontynuowanie procesu sprzedazy i

niemarnowanie czasu

Osobom z tej grupy TRUDNO jest
dostosowac sie do wymagan tego etapu,
wyzwaniem jest:

Cierpliwos¢, aktywnos$¢ i utrzymanie kontroli
podczas dtugich proceséw sprzedazy

Reagowanie na zmieniajace sie okolicznosci i
identyfikowanie sygnatéw kupna

Wykluczenie pustych obietnic klientéw i
skupienie sie na faktach

Niesktadanie klientom niepotrzebnych obietnic

Finxs® 2 el



Organizacja: Data: Finxs® ,s\:ls?ssmem
Zespot Testowy 07.04.2025

Proces sprzedazy - podsumowanie / Zamkniecie sprzedazy

27

Osobom z tej grupy LATWO jest
dostosowac sie do wymagan tego etapu:

Prezentowanie rozwigzan w sposob
inspirujgcy, dajacy klientom poczucie poczucie
bycia wystuchanymi i zrozumianymi

Okreslanie wartosci produktu/ustugi bez
wahania

Koncentrowanie sie na zamknieciu sprzedazy
oraz na podejsciu, ktére to umozliwia

Niepozwalanie porazkom na zatrzymanie
Czarek S sprzedazy lub obnizenie samooceny, a
uczenie sie z doswiadczen

Iwona D, Ewa P

Jan P

Osoby z tej grupy maja POTENCJAL w
dostosowaniu sie do wymagan tego etapu,
moga potrzebowaé wsparcia w:

Opanowanie i korzystanie z réoznych technik
zamykania sprzedazy

Martyna S Koncentracja na komunikaciji prowadzacej do
zamkniecia procesu

Wskazywanie kluczowych powodow do
przyjecia oferty

Wywotywanie poczucia pilnosci u klientow
Magdalena P, Mateusz N

Aldona W

Osobom z tej grupy TRUDNO jest
dostosowac sie do wymagan tego etapu,
wyzwaniem jest:

Zamiast nadmiernego rozwazania,
dopilnowanie, by proces przebiegat w jak
najprostszy sposob

Zachowanie kontroli nad procesem i nie
dopuszczanie nowych obiekcji w dyskusji

Prowadzenie klientéw do sytuacji, w ktérych
przyjecie oferty jest jedynym dobrym wyjsciem

Koncentracja na sfinalizowaniu procesu

Finxs® 2 el



Organizacja: Data: Finxs® ,s\:ls?ssmem
Zespot Testowy 07.04.2025

Proces sprzedazy - podsumowanie / Pilotaz

27

Osobom z tej grupy LATWO jest
dostosowac sie do wymagan tego etapu:

Tworzenie relacji zaufania z klientami

Stuchanie potrzeb klientéw i dgzenie do
najlepszego pierwszego doswiadczenia i
obstugi

Martyna S Bycie dostepnym i okazywanie cierpliwosci
podczas procesu uczenia sie

Zrozumienie obiekgciji klientéw i odnoszenie sie
do nich
Iwona D

Magdalena P

Ewa P

Osoby z tej grupy maja POTENCJAL w
dostosowaniu sie do wymagan tego etapu,
moga potrzebowaé wsparcia w:

Ll b Stuchanie opinii klientéw i faczenie ich z

dostepnymi funkcjami produktu / ustugi
Czarek S . ) ) )
Posiadanie systemu wskazujgcego, kiedy

klienci moga rozpocza¢ samodzielne

Ll LT 2 korzystanie z produktu/ustugi

Posiadanie systemu wskazujacego, kiedy
klienci moga zosta¢ pozostawieni sami,
korzystajac z produktu / ustugi w bardziej
niezalezny sposob

Dostosowywanie sie do tempa, z jakim klienci
zapoznajg sie z produktem/ustuga

Osobom z tej grupy TRUDNO jest
dostosowac sie do wymagan tego etapu,
wyzwaniem jest:

Wyrazanie zrozumienia obaw i tempa uczenia
sie klienta, nie okazujac nad nim kontroli

Poswiecanie klientom wystarczajacej ilosci
czasu, uwagi i cierpliwosci

Koncentrowanie sie na dostarczaniu
produktu/ustugi, zamiast na rozwoju biznesu z
klientami

Interesowanie sie doswiadczeniem klienta i
dziatanie, zeby byto jeszcze lepsze

Finxs® 2 el



Organizacja: Data: Finxs® ,s\:ls?ssmem
Zespot Testowy 07.04.2025

Proces sprzedazy - podsumowanie / Utrzymanie

27

Osobom z tej grupy LATWO jest
dostosowac sie do wymagan tego etapu:

Tworzenie zaufanych i trwatych relacji z
klientami

Zrozumienie potrzeb klientéw bez ciagtego
pytania o ich preferencje

Bycie dostepnym i aktywne stuchanie pytan i
wymagan klientow

Magdalena P Zdolno$é przewidywania potrzeb klientéw i
zapewniania reaktywnego i proaktywnego
wsparcia

Aldona W, Iwona D

Martyna S

Osoby z tej grupy maja POTENCJAL w
dostosowaniu sie do wymagan tego etapu,
Mateusz N moga potrzebowa¢ wsparcia w:

Utrzymywanie diugoterminowych relacji z
klientami

Zrozumienie, kiedy klienci potrzebuja
wsparcia, a kiedy nie

Personalizacja relacji i wsparcie dla kazdego
klienta

Ewa P Powstrzymywanie sie od préb rozwoju
biznesu, gdy klient nie jest gotowy i
rozpoznawanie, kiedy jest

Jan P

Czarek S

Osobom z tej grupy TRUDNO jest
dostosowac sie do wymagan tego etapu,
wyzwaniem jest:

Kontrolowanie przez klientéw, kiedy i jakiego
wsparcia potrzebujg

Utrzymywanie relacji i autentyczne
zainteresowanie potrzebami klientow

Nieokazywanie niecierpliwosci przy klientach

Podejmowanie dziatan, ktére nie rozwijajg
bezposrednio biznesu, ale utrzymuja lojalnosé
klientéw

Finxs® D)2l



Organizacja: Data: Finxs® ,s\:ls?ssmem
Zespot Testowy 07.04.2025

Proces sprzedazy - podsumowanie / Rozszerzenie

27

Osobom z tej grupy LATWO jest
dostosowac sie do wymagan etapu:

Okreslenie mozliwo$ci rozwoju biznesu z
obecnymi klientami

Budowanie zaufania, pomagajacego tworzy¢
mozliwosci oferowania nowych

Czarek S produktéw/ustug

Ciagte ustalanie nowych celéw, rozwijanie
biznesu

Aktywne zadawanie pytan klientom i
poznawanie ich organizaacji

Jan P

Iwona D, Martyna S, Magdalena P,

Ewa P
Osoby z tej grupy maja POTENCJAL w
dostosowaniu sie do wymagan tego etapu,
moga potrzebowaé wsparcia w:

Elastyczne podejscie do potrzeb klientow i
akceptacja, gdy biznes nie rozwija sie wg
planu

Aktywne poszukiwanie nowych mozliwosci
biznesowych

Mateusz N . . . .
Inicjatywa w zadawaniu pytan i proponowanie

nowych sposoboéw prowadzenia biznesu

Aktywnie poszukuje nowych kontaktéw w
Aldona W organizacjach klientéw

Osobom z tej grupy TRUDNO jest
dostosowac sie do wymagan tego etapu,
wyzwaniem jest:

Postrzeganie klientéw jako nowych mozliwosci
biznesowych i utrzymywanie wobec nich
dystansu emocjonalnego

Utrzymywanie bliskich relacji z klientem,
pozwalajgcych na identyfikacje nowych
mozliwosci biznesowych

Bycie elastycznym i aktywnym, gdy
dostrzegajg nowe mozliwosci biznesowe
Efektywne wykorzystanie czasu z klientem

celem szukania nowych mozliwosci
biznesowych

Finxs® 2 el



