
Czarek S

Jan  P

Ewa P, Iwona D

Aldona W, Mateusz N, Martyna S

Magdalena P

Role sprzedaży / Odkrywca

10%

55%

65%

99%
Osobom z tej grupy jest ŁATWO
dopasować się do następujących wymagań
tej roli sprzedaży:
Uświadamianie klientowi istnienia produktu i
budzenie zapotrzebowania na produkt
Szybkie zamykanie sprzedaży, zwykle
podczas jednego spotkania
Brak zobowiązania do kontaktów
posprzedażowych z klientem
Szybkie radzenie sobie z porażkami

Osoby w tej grupie mają POTENCJAŁ
dostosowania się do głównych wymagań
tej roli sprzedaży, ale mogą potrzebować
doświadczenia i/lub szkoleń dotyczących:
Standardowych, praktycznych sposobów
radzenia sobie z obiekcjami
Kontrolowania procesu sprzedaży by był
możliwie najkrótszy
Prowadzenia inspirujących prezentacji
uwzględniajacych możliwość podejmowania
decyzji zakupowych
Kreowania przekonujacych casów by uniknąc
negocjacji cenowych

Osobom z tej grupy jest TRUDNO
dostosować się do wymagań tej roli
sprzedaży w związku z czym wyzwaniem
dla nich może być:
Kreowanie świadomości potrzeb i
nieakceptowanie wstępnych obiekcji klientów
Zachowanie emocjonalnego dystansu
Szybkie zamykanie sprzedaży dzięki
rozpoznawaniu sygnałów kupna
Aktywne kontakty z klientami by utrzymać
dobry stan pipeline’u
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Iwona D, Ewa P

Czarek S

Jan  P, Martyna S

Aldona W

Magdalena P, Mateusz N

Role sprzedaży / Kreator

10%

55%

65%

99%
Osobom z tej grupy jest ŁATWO
dopasować się do następujących wymagań
tej roli sprzedaży:
Uświadamianie klientowi istnienia produktu i
budzenie zapotrzebowania na produkt
Szybkie zamykanie sprzedaży w ramach
jednego lub dwóch kontaktów
Utrzymywanie kontaktu z klientami po
sprzedaży
Rozpoznawanie dodatkowych możliwości
sprzedaży po pierwszej transakcji

Osoby w tej grupie mają POTENCJAŁ
dostosowania się do głównych wymagań
tej roli sprzedaży, ale mogą potrzebować
doświadczenia i/lub szkoleń dotyczących:
Efektywnego wykorzystania czasu dzięki
wielorakim możliwościom przejścia do
zamknięcia
Tworzenia długoterminowych relacji z
klientami i utrzymywania oczekiwanego
poziomu usług
Przejmowania inicjatywy by kontrolować
proces
Efektywnych prezentacji zwiększających
zaufanie i ułatwiających podejmowanie
szybkich decyzji zakupowych

Osobom z tej grupy jest TRUDNO
dostosować się do wymagań tej roli
sprzedaży w związku z czym wyzwaniem
dla nich może być:
Radzenie sobie z obiekcjami tak by wzroslo
zaufanie klienta do sprzedawcy
Aktywny kontakt z klientami
Kreatywność podczas krótkiego procesu
sprzedaży w celu szybkiego podjęcia decyzji
Unikanie tego by porażki wpływały na
motywację i zaufanie do siebie
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Jan  P, Ewa P

Martyna S

Aldona W

Mateusz N

Iwona D

Czarek S, Magdalena P

Role sprzedaży / Akuszer

10%

55%

65%

99%
Osobom z tej grupy jest ŁATWO
dopasować się do następujących wymagań
tej roli sprzedaży:
Utrzymanie aktywności klienta w długim
procesie
Zarządzanie problemami podczas procesu
sprzedaży
Kontrolowanie procesu sprzedaży
Identyfikacja i rozwiązywanie różnorakich
potrzeb klientów

Osoby w tej grupie mają POTENCJAŁ
dostosowania się do głównych wymagań
tej roli sprzedaży, ale mogą potrzebować
doświadczenia i/lub szkoleń dotyczących:
Zarządzania procesem sprzedaży w efektywny
czasowo sposób
Zrozumienia i rozpoznania gotowości klientów
do zakupu
Podsumowywania wszystkich informacji w
formie przekonującej prezentacji
Identyfikowania potencjału klienta by
koncentrować się na tych o największym
potencjalne

Osobom z tej grupy jest TRUDNO
dostosować się do wymagań tej roli
sprzedaży w związku z czym wyzwaniem
dla nich może być:
Odpowiadanie na obiekcje i zarządzanie
detalami
Aktywne słuchanie i zadawanie pytań
wyjaśniających
Kreowanie potrzeb i inicjowanie procesu
sprzedaży
Zachowanie emocjonalnego dystansu podczas
długiego procesu sprzedaży
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Martyna S, Magdalena P

Ewa P, Jan  P

Iwona D

Aldona W, Mateusz N

Czarek S

Role sprzedaży / Innowator

10%

55%

65%

99%
Osobom z tej grupy jest ŁATWO
dopasować się do następujących wymagań
tej roli sprzedaży:
Identyfikacja potencjału biznesowego na
wczesnym etapie procesu sprzedaży
Zarządzanie długim procesem sprzedaży
Budowanie trwałych relacji z klientami
Gromadzenie i analiza informacji w celu
przygotowania rozwiązania i oferty

Osoby w tej grupie mają POTENCJAŁ
dostosowania się do głównych wymagań
tej roli sprzedaży, ale mogą potrzebować
doświadczenia i/lub szkoleń dotyczących:
Koncentracji na celu podczas długich
procesów sprzedaży
Kontrolowania procesu sprzedaży i
jednoczesnym budowaniu relacji z klientami
Kwalifikowania klientów by unikać marnowania
czasu
Składania ofert dopiero po zdobyciu wiedzy o
potrzebach klienta

Osobom z tej grupy jest TRUDNO
dostosować się do wymagań tej roli
sprzedaży w związku z czym wyzwaniem
dla nich może być:
Kontrolowanie długiego procesu sprzedaży
celem podjęcia decyzji i kontynuacji działań
Tworzenie przyjaznych relacji z klientami przez
okazywanie zainteresowania nimi i ich
sprawami
Zrozumienie prawdziwych potrzeb klientów
Angażowanie się w proces sprzedaży i
obsługę klienta
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Firma Testowa
Data:
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Ewa P

Iwona D

Czarek S

Aldona W, Jan  P, Mateusz N

Martyna S, Magdalena P

Role sprzedaży / Dealer

10%

55%

65%

99%
Osobom z tej grupy jest ŁATWO
dopasować się do następujących wymagań
tej roli sprzedaży:
Szybkie kończenie procesu sprzedaży
Zachowanie emocjonalnego dystansu
Unikanie rabatów
Dbanie, by wszystko było jak najprostsze

Osoby w tej grupie mają POTENCJAŁ
dostosowania się do głównych wymagań
tej roli sprzedaży, ale mogą potrzebować
doświadczenia i/lub szkoleń dotyczących:
Prowadzenia klientów do możliwie szybkich
decyzji
Unikania nadmiernych oczekiwań i zbędnych
pytań klientów
Trzymania klientów z dala od wszystkiego, co
mogłoby skomplikować proces sprzedaży
Braku angażowania się w zobowiązania po
sprzedaży

Osobom z tej grupy jest TRUDNO
dostosować się do wymagań tej roli
sprzedaży w związku z czym wyzwaniem
dla nich może być:
Marnowanie czasu przez klientów
Brak uwzględniania sytuacji osobistej klientów
Kontrolowanie procesu sprzedaży
Skupianie się na efektywności w całym
procesie sprzedaży

Organizacja:
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Martyna S, Magdalena P

Jan  P, Aldona W, Ewa P, Iwona D

Mateusz N, Czarek S

Role sprzedaży / Opiekun

10%

55%

65%

99%
Osobom z tej grupy jest ŁATWO
dopasować się do następujących wymagań
tej roli sprzedaży:
Szybkie przejście od pierwszego kontaktu do
zamknięcia
Tworzenie pozytywnego wizerunku
wspierającego relacje z klientami
Trzymanie się systematycznego procesu w
celu uniknięcia zakłóceń
Dostosowanie się do roli, która wymaga
również obsługi klientów po sprzedaży

Osoby w tej grupie mają POTENCJAŁ
dostosowania się do głównych wymagań
tej roli sprzedaży, ale mogą potrzebować
doświadczenia i/lub szkoleń dotyczących:
Zagwarantowania stałego wsparcia dla
klientów w procesie
Skutecznego zarządzania czasem,
ograniczenia czasu dla rzeczy mało istotnych
na początkowych etapach procesu
Bycie stale dostępnym dla klientów
Trzymania się ustalonego procesu działań
posprzedażowych

Osobom z tej grupy jest TRUDNO
dostosować się do wymagań tej roli
sprzedaży w związku z czym wyzwaniem
dla nich może być:
Budowanie długotrwałych relacji z klientami
Interesowanie się potrzebami klientów po
zamknięciu sprzedaży
Realizacja skutecznego i jak najkrótszego
procesu sprzedaży
Nadmierne analizowanie potrzeb
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Firma Testowa
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Aldona W, Magdalena P, Mateusz N

Martyna S

Jan  P

Ewa P

Iwona D

Czarek S

Role sprzedaży / Doradca

10%

55%

65%

99%
Osobom z tej grupy jest ŁATWO
dopasować się do następujących wymagań
tej roli sprzedaży:
Zrozumienie potrzeb klientów poprzez
zadawanie pytań i słuchanie odpowiedzi
Przestrzeganie ustalonego procesu w celu
uniknięcia zakłóceń i opóźnień w sprzedaży
Dostosowanie się do potrzeb klienta i
dopasowanie do nich oferty
Zadawanie niewygodnych pytań w celu
zrozumienia prawdziwych potrzeb klientów

Osoby w tej grupie mają POTENCJAŁ
dostosowania się do głównych wymagań
tej roli sprzedaży, ale mogą potrzebować
doświadczenia i/lub szkoleń dotyczących:
Balansowania między decydentami i
rozwiązywania wynikających z tego problemów
Niedopuszczanie, aby emocje klientów
wpływały na proces
Trzymanie się procesu sprzedaży i ustalania
cen
Zapewnianie odpowiedniego tempa procesu
sprzedaży (nie za szybko ani za wolno)

Osobom z tej grupy jest TRUDNO
dostosować się do wymagań tej roli
sprzedaży w związku z czym wyzwaniem
dla nich może być:
Zrozumienie i ocena złożoności decyzji, którą
ma podjąć klient
Budowanie atmosfery dbałości o klienta bez
zbytniego emocjonalnego angażowania się w
relacje
Upraszczanie procesu sprzedaży aby nie stał
się zbyt skomplikowany i długotrwały
Kontrolowanie procesu sprzedaży

Organizacja:

Firma Testowa
Data:
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Magdalena P

Martyna S

Aldona W, Jan  P, Mateusz N, Ewa P,
Iwona D

Czarek S

Role sprzedaży / Partner

10%

55%

65%

99%
Osobom z tej grupy jest ŁATWO
dopasować się do następujących wymagań
tej roli sprzedaży:
Zarządzanie wieloma osobami i ich
zróżnicowanymi potrzebami
Budowanie pełnych zaufania relacji z klientami
Trzymanie się procesu by móc wykorzystywać
efekt skali w pracy z różnymi klientami
Prawdziwe zainteresowanie potrzebami
klientów i wspieranie ich długoterminowo

Osoby w tej grupie mają POTENCJAŁ
dostosowania się do głównych wymagań
tej roli sprzedaży, ale mogą potrzebować
doświadczenia i/lub szkoleń dotyczących:
Zaangażowania klientów w proces i trzymanie
się go
Unikania naciskania i chęci szybkiego
zamknięcia
Rozpoznawania, jakie informacje są ważne, a
jakie nie
Rozumienia wszystkich kryteriów mających
wpływ na decyzje klientów

Osobom z tej grupy jest TRUDNO
dostosować się do wymagań tej roli
sprzedaży w związku z czym wyzwaniem
dla nich może być:
Cierpliwość wobec klientów, którzy wahają się
w procesie sprzedaży
Budowanie zaufania klientów, aby
zaangażowali się w długoterminowe relacje
Dogłębne poznanie prawdziwych potrzeb
klientów
Świadczenie usług na poziomie
zadeklarowanym podczas procesu sprzedaży

Organizacja:

Firma Testowa
Data:

07.04.2025
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