FinxS® Sales Assessment - Rozwd; FinxS® . .

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 informacji majacych
postuzy¢ respondentowi jako wsparcie w procesie samorozwoju.
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Wprowadzenie do FinxS® Sales Assessment:

Raport FinxS® Sales Assessment zostat zaprojektowany tak, by pomaéc Ci odnosi¢ wieksze sukcesy w
sprzedazy. Powstat on w oparciu o Twoje odpowiedzi w kwestionariuszu FinxS® Sales Assessment i pozwala
okresli¢ Twoje osobiste nastawienie do wybranych aktywnosci handlowych, ktére przektada sie na 18
kluczowych kompetencji sprzedazowych.

Nalezy koniecznie wzig¢ pod uwage, ze FinxS® Sales Assessment zostat opracowany pod katem oséb, ktére
maja juz jakies, przynajmniej niewielkie, doswiadczenie w sprzedazy. Osoby, ktdre nie miaty wczesniej
stycznosci ze sprzedaza, nie bedg potrafity wtasciwie zinterpretowac stwierdzen zawartych w kwestionariuszu.

Jak korzystaé z FinxS® Sales Assessment

Raport okresla Twoje mocne strony w sprzedazy oraz obszary, w ktérych istnieje pole do rozwoju. Moze sie
zdarzyé¢, ze z niektérymi wynikami nie do konca sie zgodzisz. To naturalne, po pierwsze dlatego, iz jak
wiekszos¢ osob, mozesz odczuwaé pewien opor przed zaakceptowaniem niektérych obszaréw wymagajacych
rozwoju. To bardzo normalna reakcja. Zawsze trudniej jest analizowac¢ swoje stabe strony, ktére jednak moga
mie¢ istotny wptyw na Twoje obecne wyniki sprzedazy. Po drugie, w niektdrych kompetencjach mozesz
uzyskac nizszy wynik ze wzgledu na to, iz w ostatnim czasie nie byta to kompetencja na ktérej szczegdinie
mogtes / mogtas sie koncentrowac.

Pamietaj, ze FinxS® Sales Assessment odzwierciedla Twoj aktualny poziom kompetenciji. To oznacza, ze przy
pomocy treningu i coachingu mozesz rozwija¢ kazda z 18 kompetenciji sprzedazy.

Naijlepiej bytoby, gdyby w analizie wynikow moégt Ci pomdc Coach lub Trener, ktdry zostat przeszkolony z
interpretowania wynikéw FinxS® Sales Assessment i ktéry ma odpowiednie do$wiadczenie i umiejetnosci, by
pomdc Ci w planowaniu dziatan rozwojowych. Bedzie rowniez w stanie zrozumie¢ , Typy nastawienia”, ktore
skfadajg sie na twoje poszczegdlne wyniki oraz bedzie w stanie wykorzysta¢ Twdj raport do stworzenia
harmonogramu dziatan, ktére doprowadzg Cie do sukcesu.

Uwaga dotyczaca uzycia form wskazujacych na pteé:

W polskiej wersji jezykowej raportu moze sie zdarzy¢, ze imie respondenta nie bedzie prawidtowo odmienione
lub jakie$ zdanie zabrzmi nieco nienaturalnie. Przepraszamy za te niedogodnos$¢.

Zastrzezenie:

Wynikéw FinxS® Sales Assessment nie nalezy nigdy i w zadnych okoliczno$ciach wykorzystywac jako
jedynego kryterium przy podejmowaniu decyzji. Analiza nie zostata zaprojektowana pod katem decyzji typu ,tak
lub nie” przy rekrutacji i nie moze by¢ wykorzystywana do ich podejmowania. Nalezy zawsze bra¢ pod uwage
wiele innych czynnikdw, takich jak umiejetnosci, postawa, inteligencja, wiedza, wyksztatcenie i doswiadczenie,
ktérych analiza nie obejmuje.
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Streszczenie wynikow

Ponizej znajdziesz swoje wyniki na tle 18 kompetencji sprzedazy opracowane na podstawie Twoich odpowiedzi
w kwestionariuszu FinxS® Sales Assessment. Podczas analizowania wynikéw pamietaj, ze odzwierciedlajg
one Twaj aktualny poziom biegtosci. Mozesz rozwija¢ swoje umiejetnosci w ramach kazdej z 18 kompetenc;ji
sprzedazy.

Na Twoje wyniki moze mie¢ wplyw Twoja percepcja posiadanych kompetenciji oraz to czy dana kompetencja w
ostatnim czasie byta dla Ciebie istotna, czy miate$ / miatas okazje jg wykorzystywac. Algorytm FinxS® Sales
Assessment dziata w taki sposob, Ze nie da sie mie¢ wysokich wynikéw we wszystkich kategoriach. Nasz
umyst dziata tak, ze jesli koncentrujemy sie na jakiej$ kompetencji, inna moze w tym czasie ,przygasnac¢”
nawet jesli mieliSmy jg wyéwiczona.

Stosujac dodatkowe narzedzie diagnostyczne FinxS® Sales 18, mozesz réwniez przeanalizowa¢ swoje wyniki
dotyczace naturalnego stylu zachowania i predyspozycji w ramach tych samych kompetencji co w FinxS® Sales
Assessment. Pomoze Ci to stworzy¢ bardziej konkretny, praktyczny i efektywny plan 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

29% Prospecting 67%  Aktywne stuchanie
D
57% Kwalifikowanie kontaktéw 95%  Myslenie krytyczne
38% Budowanie relacji 48% Inicjatywa
19% Dziatanie zgodnie z procesem 48% Prezentowanie rozwigzan
L]
38% Orientacja na osiagniecia 95%  Efektywne wykorzystanie czasu
10% Zdobywanie zaufania 76% Radzenie sobie z niepowodzeniami
(]
99%  Kontrolowanie procesu sprzedazy 19% Nastawienie na rywalizacje
]
86% Radzenie sobie z obiekcjami 99% Postrzeganie pieniedzy
67%  Skuteczne zadawanie pytan 10% Dystans emocjonalny
(]

Czas odpowiedzi 14:14 min
UWAGI
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Indywidualne wyniki

Ma opor przed kontaktowaniem sie
nowymi, nieznanymi sobie klientami.
Ma nastawienie ,FARMERA” biernie
czekajgcego na okazje i
.poktadajacego nadzieje” w dalszym
wykorzystywaniu istniejacych relacji
z klientami.

Bardzo chetnie prezentuje i udziela
informacji bez wzgledu na to, czy
przystajg one do sytuacji klienta, czy
nie. Usituje jak najszybciej zamknaé
sprzedaz, czesto nie chcac tracié¢
czasu na rozpoznanie potencjatu
klienta i wlasciwe dopasowanie
oferty.

Nie koncentruje sie na budowaniu
zaufania. Jawi sie jako osoba
egocentryczna lub interesowna.
Unika poufatosci.

Czesto bywa niecierpliwa, niechetnie
stosuje sie do szczegdtowych
proceséw lub procedur. Najczesciej
prébuje i€ po linii najmniejszego
oporu i ,improwizowac”. Jest
impulsywna, ma trudnosc¢ z
przestrzeganiem instrukcji lub
zasad.

Zyje tu i teraz, nie podejmujac
statych wysitkdbw w celu osiggania
coraz wyzszego poziomu
efektywnosci. W kwestii osobistego
spetnienia i poziomu zarobkéw
zadowala sie status quo.

Jest pewna siebie, nie poszukuje

aprobaty innych w celu zaspokojenia
swoich potrzeb emocjonalnych. Jest
asertywna i wymagajaca, nie zwraca
uwagi na to, czy bedzie ,nielubiana”.

PROSPECTING

KWALIFIKOWANIE KONTAKTOW

BUDOWANIE RELACJI

DZIALANIE ZGODNIE Z PROCESEM

ORIENTACJA NA OSIAGNIECIA

ZDOBYWANIE ZAUFANIA

Przed dokonaniem prezentacji i
propozyciji, jest gotowa podjac
Swiadomy proces zadawania pytan i
stuchania by okresli¢, czy
potencjalny klient bedzie
odpowiednim partnerem oraz czy
moze dokonac¢ zakupu.
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KONTROLOWANIE PROCESU SPRZEDAZY

Chetnie pozwala klientowi przejg

RADZENIE SOBIE Z OBIEKCJAMI

Latwo godzi sig
cjalnego klienta i

Jest przekonana, 7e zadawanie SKUTECZNE ZADAWANIE PYTAN
y4 , ze zadawani
pytan to wscibsko$¢ i nie nalezy

pyta¢ za wiele. Nie tworzy
ustrukturyzowanego podejscia do
zadawania pytan. Latwo przechodzi
w tryb ,pokaz co masz do

zaoferowania”.

AKTYWNE SLUCHANIE

Podczas stuchania fatwo sie
dekoncentruje. Uktada w myslach
odpowiedzi w momencie, gdy druga
osoba méwi. Czesto ,wytacza sie”,
gdy nie interesuje jej to, o czym kto$
mowi.

MYSLENIE KRYTYCZNE

INICJATYWA

Czeka, az inni podejma dziatania i
powiedzg jej, co ma zrobi¢. Nie
prébuje osiggaé coraz lepszych
wynikow. Podejmujac nowe
inicjatywy wymaga kierowania i
nadzoru.

Potrafi ustali¢ warunki spotkania,
wyjasnic proces potencjalnemu
klientowi i okresli¢ mozliwe efekty.
Nastepnie potrafi subtelnie kierowaé
rozmowa.

Postrzega wymoéwki lub obiekcje
jako okazje do uprzejmej
asertywnosci i zadania
potencjonalnemu klientowi pytan,
ktore sktonig go do gtebszych
przemyslen i zastanowienia sie nad
jego wiasnymi zastrzezeniami.

Tworzy ustrukturyzowany system
pytan w celu ,zdiagnozowania”
sytuacji potencjalnego klienta oraz
okreslenia prawdopodobienstwa, ze
jego potrzeby zostang zaspokojone
przez produkt/ustuge oferowang
przez sprzedawce.

Szczerze dazy do zrozumienia tego,
co druga osoba stara sie przekazac.
Wychodzi poza ,przestuchanie” i
skupia sie na r6znych rodzajach
komunikatéw (stowa, ton, mowa
ciata).

Potrafi zastosowaé posiadang
wiedze do rozwigzywania nowych
problemow. Potrafi powstrzymac sie
od sadu aby sprawdzi¢ stusznosé
danej propozyciji lub dziatania.
Bierze pod uwage rézne
perspektywy.

Stale dgzy do coraz wyzszych
poziomow efektywnosci. Nie czeka
biernie, az co$ sie wydarzy — jest
przekonana, ze to zalezy od niej czy
rzeczy przybiorg pozytywny obrot.
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Prezentuje czesto w sposob
nieskuteczny, nie udaje jej sie
zaangazowac stuchaczy, przez co
traci ich zainteresowanie. Odbiega
od tematu. Prezentacja nie posuwa
sie do przodu. Brakuje zachety do
dziatania.

EFEKTYWNE WYKORZYSTANIE CZASU

RADZENIE SOBIE Z NIEPOWODZENIAMI

Woli odnosi¢ zwyciestwa z pomocg,
innych lub razem z innymi. Nie
odczuwa potrzeby zdobywania
przewagi konkurencyjnej. Brakuje jej
motywacji do bycia najlepszym i
wygrywania za wszelkg cene.

Pozwala, by emocje odciggaty jej
uwage od procesu sprzedazowego.
Daje sie tatwo zmanipulowac
ogolnikami i zapewnieniami
potencjalnego klienta. Formutuje
whnioski na temat jego intencji w
oparciu o pozytywne odczucia.

PREZENTOWANIE ROZWIAZAN

NASTAWIENIE NA RYWALIZACJE

POSTRZEGANIE PIENIEDZY

DYSTANS EMOCJONALNY

Skutecznie angazuje stuchaczy i
potrafi utrzymac ich uwage przy
pomocy dobrych umiejetnosci
komunikacyjnych, wnikliwych pytan i
efektownych technik prezentacji.

Wiasciwie zarzgdza
harmonogramem dnia i dziataniami
aby jak najlepiej wykorzysta¢ czas.
Nie traci czasu na zachowania
Lunikajace”, nie odwleka wykonania
waznych zadan.

Postrzega porazke jako co$
przejsciowego, szanse do nauki i
poprawy. By wygrac¢ jest gotowa
zaryzykowac porazke. Nie jest
przesadnie przywigzana do idei
bezpiecznego dziatania w kazdej
sprawie.

Postrzega pienigdze jako zdrowy cel
dazen. Uwaza, ze pienigdze sg po
prostu wynagrodzeniem za dziatania
sprzedazowe. Ceni swdj czas i nie
boi sie oczekiwac za niego zaptaty.

FinxS°®
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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

Finxs® i3
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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 62% Odkrywanie prawdy 99%
Nastepny krok 83% Logika 35%
towca 54% Niedosyt 62%
Odczytywanie sytuacji 99% Odczytywanie sytuacji 99%

Odkrywanie prawdy 99% Inicjatywa 48%

Budowanie relacji 38% Przejmowanie kontroli 69%

Odczytywanie sytuaciji 99%
Empatia 42% Logika 35%
Przejmowanie kontroli 69%
Logika 35% Wywieranie wptywu 69%
Niedosyt 62% towca 54%
Nastepny krok 83% Przejmowanie kontroli 69%

Zdobywanie zaufania 10% Nastepny krok 83%

Empatia 42% Radzenie sobie z niepowodzeniami  76%

Akceptacja spoteczna 42% Wytrwatos¢ 56%

Kontrolowanie procesu sprzedazy 99% Odczytywanie sytuacji 99%

Odczytywanie sytuaciji 99%
Nastepny krok 83% towca 54%
Przejmowanie kontroli 69% Wytrwatos¢ 56%
Zdobywanie 63% Zdobywanie 63%
towca 54% towca 54%

Skuteczne zadawanie pytan 67% Wywieranie wptywu 69%
Zdobywanie 63% Dystans emocjonalny 10%
Odkrywanie prawdy 99% Zdobywanie 63%

towca 54%
- ® - extended
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PLAN ROZWOJU

PROSPECTING

Definicja: Aktywne poszukiwanie nowych potencjalnych klientéw, by stale mie¢ mozliwosci nowej sprzedazy.
Dziatania w zakresie prospectingu obejmujg min. telefonowanie "na zimno", zdobywanie referencji, umiejetne
wykorzystywanie bazy kontaktéw oraz networking.

) . PROSPECTING
Ma opér przed kontaktowaniem sie

nowymi, nieznanymi sobie klientami.

Ma nastawienie ,FARMERA” biernie
czekajacego na okazje i
.poktadajacego nadzieje” w dalszym
wykorzystywaniu istniejacych relacji
z klientami.

Obecnie Ewa niechetnie kontaktuje sie z nowymi potencjalnymi klientami i czesto znajduje sposoby by unikaé
dziatan prospectingowych. Ma nastawienie ,farmera”, czekajac az przyszli klienci pojawiag sie sami i majac
nadzieje, ze pielegnowanie relacji z istniejacymi klientami przetozy sie na sprzedaz. Ewa zdecydowanie woli
poswiecac czas innym zadaniom i czesto szuka zajmujacej pracy, zeby uniknaé koniecznych dziatah
prospectingowych.

Obecnie Ewa czesto odwleka podejmowanie wymaganych dziatan, takich jak "zimne telefony" i uwaza, ze nie
wypada ,zawracac ludziom gtowy”. Nie czuje sie komfortowo, kontaktujac sie z ludzmi zajmujacymi wyzsze
stanowiska. Usprawiedliwia unikanie telefonowania "na zimno", twierdzac, Ze jest nieskuteczne i niepotrzebnie
zajmuje czas. Ewa czeka, az nowe mozliwosci sprzedazy pojawig sie same. Pomimo, iz czuje sie stosunkowo
komfortowo, proszac o polecenia, zapomina o korzystaniu z tego sposobu.

Ewa woli kontaktowac sie z obecnymi klientami, by upewni¢ sie, ze sg oni zadowoleni. Jednak nawet wéwczas
czesto nie wykorzystuje mozliwosci rozszerzenia relacji biznesowej przez zadawanie pytan, ktére pozwolityby
zidentyfikowa¢ dodatkowe mozliwosci sprzedazy. Ewa czesto wybiera kontakt drogg mailowa zamiast kontaktu
telefonicznego lub umoéwienia spotkania.

Plan rozwoju w celu poprawy Prospectingu

e Pamietaj, ze masz tendencje by odwlekac dziatania prospectingowe, ale zeby mie¢ wyniki, musisz je
realizowac.

o Wyznaczaj sobie obowigzkowe dzienne i tygodniowe dziatania w zakresie prospectingu i pilnuj ich realizacji.

¢ Planuj poszukiwanie klientow i sesje telefoniczne codziennie i pilnuj sie by faktycznie je wykonywac.

¢ Notuj swoje odczucia zwigzane z prospectingiem. Ustal, czego sie obawiasz, co opdznia twoje tempo
dziatania lub niweczy Twoje wysitki. Im wiecej dowiesz sie o wiasnych negatywnych przekonaniach
dotyczacych prospectingu, tym fatwiej bedzie Ci je pokonac.

e Popros inne osoby, aby monitorowaty wykonywanie przez Ciebie niezbednych dziatan prospectingowych i
odwzajemniaj sie tym samym. Jezeli macie takie mozliwosci stworzcie grupe, ktora raz w tygodniu bedzie
sie wzajemnie rozliczata i wspierata.

o Kazdy przypadek skutecznej sprzedazy powigz z konkretnym dziataniem prospectingowym, aby podkresli¢
wage tych dziatan. Odnotowuj skuteczne dziatania i wyciggaj z nich wnioski.

UWAGI
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KWALIFIKOWANIE KONTAKTOW

Definicja: Usystematyzowany proces starannej weryfikacji, czy potencjalny klient jest w stanie i jest sktonny
dokonac¢ zakupu.

KWALIFIKOWANIE KONTAKTOW

Bardzo chetnie prezentuje i udziela Przed dokonaniem prezentacji i

informaciji bez wzgledu na to, czy propozyciji, jest gotowa podjaé
przystajg one do sytuacji klienta, czy Swiadomy proces zadawania pytan i
nie. Usituje jak najszybciej zamknac¢ stuchania by okresli¢, czy

sprzedaz, czesto nie chcac tracié potencjalny klient bedzie

czasu na rozpoznanie potencjatu odpowiednim partnerem oraz czy
klienta i wlasciwe dopasowanie moze dokona¢ zakupu.

oferty.

Ewa zdaje sobie sprawe, ze tylko zakwalifikowani potencjalni klienci moga dokonaé i dokonajg zakupu. Pyta
potencjalnych klientéw o ich sytuacje, by ustali¢, czy rokujg oni szanse na sprzedaz. Stucha odpowiedzi i stara
sie odnalez¢ powigzanie z produktami jakie oferuje. Po ustaleniu, ze istnieje wtasciwe rozwigzanie, Ewa
przechodzi do kolejnego etapu procesu sprzedazy.

Niemniej zwykle zadaje podobne rutynowe pytania wszystkim potencjalnym klientom, tym samym ograniczajgc
mozliwos¢ ustalenia ich prawdziwych potrzeb i probleméw. Ewa, co prawda, dociera do niektorych potrzeb, ale
czesto prezentuje dostepne rozwigzania zbyt szybko bez dogtebnego zrozumienia faktycznej sytuacji. Zwykle
nadmiernie koncentruje sie na pierwszej potrzebie ujawnionej przez potencjalnego klienta i nie prébuje dotrzeé
do gtebszych problemoéw ani zidentyfikowac innych potrzeb. W efekcie moga umknaé pilniejsze potrzeby
potencjalnego klienta i prezentowane sg tylko rozwigzania, ktére zaspokajajg mniej istotne problemy.

Uwzgledniajac, ze Ewa jest zwykle w stanie ustali¢ co najmniej czes¢ potrzeb potencjalnego klienta, proces
sprzedazy postepuje. Rosnie zaangazowanie potencjalnego klienta, poniewaz Ewa ma mu do zaproponowania
potencjalnie interesujace rozwigzanie. Prowadzi to czesto do sytuacji, w ktérej Ewa przecenia wole zakupu
potencjalnego klienta i kontynuuje prezentacje rozwigzania bez wyraznego okreslenia, jakie beda kolejne kroki.
Zdarza sie, gdy potencjalny klient wydaje sie istotnie zainteresowany rozwigzaniem, ze zapomina o uzyskaniu
potwierdzenia czy potencjalny klient dysponuje srodkami finansowymi i jest uprawniony do podejmowania
decyzji zakupowych. W efekcie, z powodu braku skutecznosci procesu kwalifikacji, Ewa poswieca zbyt duzo
czasu na transakcje, ktére nigdy nie dojdg do skutku.

Plan rozwoju w celu poprawy Kwalifikowania kontaktow

e Pamietaj, ze potencjalni klienci czesto zachowujg rezerwe w kontaktach ze specjalistami ds. sprzedazy.
Musisz stworzy¢ odpowiednie podstawy do szczerej komunikaciji, by ustali¢, czy potencjalny klient moze
stac sie faktycznym klientem.

e Opracuj szeroki zakres pytan, dzigki ktorym skutecznie dotrzesz do informac;ji o sytuaciji i faktycznych
potrzebach potencjalnego klienta.

o Kiedy znajdziesz potencjalng szanse sprzedazy, pamietaj, aby potwierdzi¢ jg poprzez zadawanie
odpowiednich pytan dodatkowych. Nie polegaj wytacznie na powierzchownych informacjach.

e Stuchaj aktywnie i obiektywnie. Gdy ustalisz, ze potencjalny klient rokuje szanse na sprzedaz, nie popadaj
zbyt szybko w nadmierny optymizm i nie przechodz od razu do przedstawienia swojego rozwigzania.

¢ Nie szukaj sztucznych powigzan pomiedzy faktycznymi potrzebami potencjalnego klienta a rozwigzaniem,
ktore sprzedajesz. Pamietaj, ze nie kazdy potencjalny klient rokuje szanse na sprzedaz.

¢ Upewnij sie, Ze nie oceniasz zainteresowania potencjalnego klienta zbyt wysoko. Nie tra¢ czasu na
niepotrzebne prezentacje lub przygotowanie ofert dla potencjalnych klientéw, ktérzy nie dokonajg zakupu.

UWAGI
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Ewa Przyktadowa FinxS” assessment

Organizacja: Data:

Firma Testowa 29.10.2024

BUDOWANIE RELACJI

Definicja: Tworzenie, rozwijanie oraz utrzymywanie atmosfery otwartosci i zaufania na potrzeby prowadzenia
szczerej komunikacji i wymiany informaciji.

BUDOWANIE RELACJI
Nie koncentruje sie na budowaniu

zaufania. Jawi sie jako osoba

egocentryczna lub interesowna.
Unika poufatosci.

Obecnie Ewa czesto nie koncentruje sie na budowaniu zaufania potencjalnego klienta, poniewaz wydaje sie
zbyt skoncentrowany/a na wtasnych celach i interesach. Nie wydaje sie by¢ autentycznie zainteresowany/a
tym, co méwig potencjalni klienci. W efekcie potencjalni klienci moga postrzega¢ Ewa jako osobe sztuczna,
jako kolejnego sprzedawce prébujacego cos sprzedaé. To sprawia, ze potencjalny klient zachowuje wiekszg
rezerwe i ostroznos¢ w udostepnianiu informaciji.

Ewa preferuje takie samo podejscie i taki sam styl komunikacyjny w kontaktach z prawie wszystkimi
potencjalnymi klientami, bo tak czuje sie najbardziej naturalnie i komfortowo. Moze sie skupi¢ na tym, co chce
powiedziec¢, a nie na tym, jak chce to powiedzie¢. Niestety taki styl sprawdzi sie wytgcznie w przypadku
potencjalnych klientdéw o takim samym stylu komunikacji. Inni klienci oceniajg kontakt z Ewa jako trudny.
Réznice stylu pomiedzy Ewa a potencjalnym klientem stanowig przeszkode dla otwartej i szczerej komunikacji.

W zwigzku z powyzszym Ewa moze wydawac sie bardziej skoncentrowany/a na sobie i sfinalizowaniu
transakciji niz na rozwigzaniu problemow potencjalnego klienta. Co z kolei moze powodowac, ze potencjalny
klient niechetnie udziela informacji o swych faktycznych problemach z obawy, ze to moze zosta¢ pézniej
wykorzystane przeciwko niemu. W efekcie Ewa moze mie¢ trudnosci z ustaleniem faktycznych potrzeb
potencjalnego klienta oraz z dopasowaniem rozwigzan.

Plan rozwoju w celu poprawy Budowania relacji

e Pamietaj, ze kazdy potencjalny klient jest inny i unikalny, oraz ze nie mozesz przyjmowac takiego samego
podejscia wobec wszystkich potencjalnych klientow i oczekiwaé, ze bedzie ono skuteczne.

e Swiadomie i wytrwale koncentruj sie na potencjalnym kliencie i jego potrzebach. Aktywnie stuchaj swoich
klientéw. Jesli jestes osobg otwartg, postaraj sie mowi¢ mniej, a jesli bardziej wycofang — wiece;.

e Poznaj swoj naturalny styl komunikacji i preferencje dotyczace stylu. Okresl i zaakceptuj swe mocne strony
oraz obszary wymagajgce doskonalenia. Postaraj sie poznac swoje stabe punkty.

¢ Naucz sie identyfikowac preferowane style komunikacji Twoich potencjalnych klientéw: jaki sposéb
komunikacji preferuja, ile i jakie informacje chcg uzyskaé, w jaki sposéb podejmujg decyzje etc. Dostosuj
swoj styl do potrzeb potencjalnego klienta, by stworzy¢ podstawy do otwartej i szczerej komunikacji.

o Wyrazaj autentyczne zainteresowanie potencjalnym klientem i jego sytuacja. Nie staraj sie mu
zaimponowac swoimi osiggnieciami i/lub pozycja.

e Skupiaj sie na rozwigzywaniu problemow i trudno$ci potencjalnego klienta, a nie na sfinalizowaniu
sprzedazy.

UWAGI
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Ewa Przyktadowa FinxS” assessment

Organizacja: Data:

Firma Testowa 29.10.2024

DZIALANIE ZGODNIE Z PROCESEM

Definicja: Sumienna i rzetelna realizacja usystematyzowanego procesu sprzedazy w celu podniesienia
skutecznosci wysitkdw sprzedazowych.

DZIALANIE ZGODNIE Z PROCESEM
Czesto bywa niecierpliwa, niechetnie

stosuje sie do szczegdtowych

procesow lub procedur. Najczesciej
prébuje i$¢ po linii najmniejszego
oporu i ,improwizowac”. Jest
impulsywna, ma trudnosc¢ z
przestrzeganiem instrukgcji lub
zasad.

Obecnie Ewa uwaza, ze sprzedaz jest bardziej sztuka niz nauka i ze sprzedawca trzeba sie urodzi¢. W efekcie
polega na swoim instynkcie, doswiadczeniu i cechach osobowosci w zawieraniu transakcji i pozyskiwaniu
klientéw. Sadzi, ze zasady, instrukcje i procesy sg odpowiednie dla sprzedawcow, ktérym brakuje naturalnego
talentu, by odnosi¢ sukcesy w sprzedazy.

Ewa nie lubi dostawac instrukcji, jak sprzedawac ani ograniczac sie przestrzeganiem procesow. Odnosi
sukcesy w sprzedazy dzieki skutecznemu motywowaniu i wptywaniu na potencjalnych klientow. Ewa uwaza
réwniez, ze kazde spotkanie sprzedazowe jest inne, poniewaz kazdy potencjalny klient jest wyjatkowy i ma inne
potrzeby. Proces sprzedazowy tylko ogranicza elastycznos¢ i umiejetnos¢ finalizowania sprzedazy.

Aktualnie Ewa wydaje sie by¢ niecierpliwy/a, nie przywigzuje zbytniej wagi do szczego6téw i dziata po czesci
impulsywnie. Woli koncentrowac sie na szerszej perspektywie i docelowym rezultacie w postaci sfinalizowania
sprzedazy. Wierzy, ze najlepsi sprzedawcy sg w stanie zawrzec transakcje bez szczegétowego planu. W
efekcie zwykle szuka najszybszej drogi do zawarcia transakcji i jest bardziej skoncentrowany/a na wyniku niz
na procesie, ktéry do niego prowadzi.

Plan rozwoju w celu poprawy Dziatania zgodnie z procesem

e Powiniene$ postrzegac¢ sprzedaz jako szanowang dziedzine, w ktorej najlepsi stale sie rozwijajg i doskonalg
swoje umiejetnosci. Pamietaj, ze profesjonalisci nie improwizujg, a stosujg odpowiednie procesy w sposéb
zdyscyplinowany, by osiggna¢ pozadane rezultaty.

o Uzywaj procesu sprzedazy, ktéry jest dla Ciebie przekonywujacy. Zwracaj uwage na szczegoty i nie
wybieraj drég na skroty.

o Jedli chcesz poprawic¢ swoje wyniki i zyska¢ przewage nad innymi sprzedawcami, musisz nauczyc¢ sie
przestrzegac procesu sprzedazy.

¢ Nieustannie i wytrwale podno$ swoje kompetencje w zakresie stosowania procesu sprzedazy, uczac sie go
i wykorzystujgc w praktyce.

e Pamietaj, ze osiggniecie odpowiedniej zdolnosci stosowania procesu sprzedazy bedzie wymagac czasu i
wysitku. Badz cierpliwy/a, nie rezygnuj i badz pewny/a, ze stosowanie procesu sprzedazy przetozy sie na
Twoje wyniki.

o Uwazaj, by nie polega¢ zbytnio na swojej kreatywnosci i instynkcie w wyprébowywaniu réznych podejs¢
stuzgcych jak najszybszej finalizacji sprzedazy.

UWAGI

Finxs® i3 "



Ewa Przyktadowa FinxS” assessment

Organizacja: Data:

Firma Testowa 29.10.2024

ORIENTACJA NA OSIAGNIECIA

Definicja: Nastawienie na rozwijanie umiejetnosci w celu osiagniecia wiekszej skutecznosci i lepszych wynikéw.

. i ) o ORIENTACJA NA OSIAGNIECIA
Zyje tu i teraz, nie podejmujac

statych wysitkow w celu osiggania
coraz wyzszego poziomu

efektywnosci. W kwestii osobistego
spetnienia i poziomu zarobkéw
zadowala sie status quo.

Ewa jest dos¢ zadowolony/a ze swego obecnego poziomu zycia i osigganych wynikéw. Uwaza, ze state
dazenie do osiggania wyzszych wynikow zawodowych jest nieskuteczne i niepotrzebne. Wierzy, ze zycie to co$
wiecej niz sukces zawodowy i wyzsze wynagrodzenie.

Ewa nie widzi potrzeby spisywania konkretnych celéw. Niemniej ma koncepcje ogdlnych celéw i tego, do czego
dazg w przysztosci. Sqdzi, ze przysztosS¢ niesie ze sobag tyle nieprzewidywalnych zdarzen i czynnikéw, ze
konkretne cele sg zbyt ograniczone, mato elastyczne i nierealne. W efekcie dostosowuje ogdine cele do zmian
zachodzacych w ich otoczeniu. Zwykle zachowuje wzgledne zadowolenie z aktualnego stanu spraw.

Aktualnie Ewa woli nie rozmawia¢ o swoich celach z innymi. Uwaza, Ze cele majg charakter osobisty i poufny
oraz sgdzi, ze trudno jest spetnia¢ oczekiwania innych ludzi. Kiedy czasem wyznacza sobie jakie$ cele, w
przypadku napotkania trudnosci, czesto rezygnuje z ich realizacji lub obniza ich poziom. Uznaje wtedy, Ze cel
nie miat istotnego znaczenia lub ze byt zbyt wygdérowany.

Plan rozwoju w celu poprawy Orientacji na osiagniecia

e Musisz doktadnie przemysleé, co chcesz osiggnac w zyciu prywatnym i zawodowym. Zastandw sie, co
obecnie robisz, by podazac¢ w tym kierunku. Zacznij wyznaczac¢ sobie cele. Nie odktadaj rzeczy na pozniej i
nie wynajduj wymowek.

¢ Naucz sie stosowac skuteczne techniki wyznaczania celéw.

Rozpisz swoje cele na konkretne dzienne dziatania. Nie szukaj motywacji by je wykonywac, ale badz
zdyscyplinowany/a i wykonu;j je, poki nie stang sie Twoim dziataniem nawykowym.

e Codziennie sledz swoje postepy. Ciesz sie sukcesami i ucz sie na btedach. Pamietaj, ze realizacja celow
zalezy wytacznie od Ciebie. Nie pozwdl, by negatywne wizje mogty sie spetnic¢ i zastepu;j je pozytywng
afirmacja.

e Mow o swoich celach innym osobom, by zwiekszy¢ wtasne zaangazowanie w ich realizacje.

¢ Niezlomnie trwaj w postanowieniu realizacji swoich celow. Nie szukaj wymowek, nie poddawaj sie ani nie
obnizaj swoich celéw dlatego, Ze ich osiagniecie bedzie wymagato wysitku.

UWAGI
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Ewa Przyktadowa FinxS” assessment

Organizacja: Data:

Firma Testowa 29.10.2024

ZDOBYWANIE ZAUFANIA

Definicja: Tworzenie pozytywnego klimatu wokot sprzedazy oraz budowanie atmosfery zaufania, okazywanie
szacunku i che¢ zrozumienia odczuc klienta.

ZDOBYWANIE ZAUFANIA
Jest pewna siebie, nie poszukuje

aprobaty innych w celu zaspokojenia
swoich potrzeb emocjonalnych. Jest

asertywna i wymagajaca, nie zwraca
uwagi na to, czy bedzie ,nielubiana”.

Ewa jest osobg pewna siebie, ktéra potrafi odrézni¢ ocene wtasnej wartosci od tego, jak moga postrzegac ja
inni. Nie skupia sie na rozmyslaniu o tym, czy jest lubiana i nie poswieca temu wiele czasu. ,Zdrowo
koncentruje sie na sobie” i potrafi osigga¢ wtasne cele, nie krzywdzac przy tym innych.

Ewa jest osobg uprzejma, ale jednoczesnie asertywng i wymagajaca. Koncentruje sie na osigganiu
pozgdanych wynikdw sprzedazy i nie traci czasu na rozmyslanie, czy przestat/a by¢ lubiany ze wzgledu na
swoje dziatania. Ma zdrowg samoocene, ktéra nie jest uzalezniona od sympatii potencjalnego klienta. Z tego
powodu moze by¢ czasami odbierany/a jako osoba zbyt pewna siebie i nie do$¢ dbajgca o klienta.

Ewa nie szuka zaufania klienta, po to by zaspokoi¢ swojg potrzebe bycia lubianym. Postrzega sprzedaz jako
dziatalnos$¢ biznesowa, w ktérej znajduje sie na rownej pozycji ze swoimi potencjalnymi klientami. Ewa nie
podejmuje niewtasciwych dziatan, takich jak udzielanie rabatéw, specjalne warunki ptatnosci tylko po to, by
zapewni¢ sobie przychylnos¢ potencjalnego klienta.

Plan rozwoju w celu poprawy Zdobywania zaufania

e W dalszym ciggu koncentruj sie na celach biznesowych i nie skupiaj sie zbytnio na zdobywaniu sympatii i
zaufania potencjalnych klientoéw. Uwazaj jednak, by swoim zachowaniem nie budowa¢ zbyt duzego
dystansu, bo moze to negatywnie wptywac na Twoje zycie i relacje biznesowe.

e Pamietaj, by koncentrowac¢ sie na budowaniu szacunku u potencjalnego klienta, a nie jego akceptacji.
Uwazaj, by ludzie nie zaczeli postrzegac¢ Cie jako osoby zbyt pewnej siebie, obojetnej, zimnej lub
aroganckie;j.

e Musisz pamietac, ze czasami stosowanie tymczasowych ustepstw moze przynie$¢ znaczne dlugoterminowe
korzysci.

o Uwazaj, by Twoje podejscie nie stato sie zbyt nieugiete i mato elastyczne, bo mozesz by¢ postrzegany/a
jako osoba nieprzystepna lub skoncentrowana na sobie.

e Zawsze uwzgledniaj i staraj sie rozpozna¢ emocje potencjalnego klienta.

UWAGI
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Ewa Przyktadowa FinxS” assessment

Organizacja: Data:

Firma Testowa 29.10.2024

KONTROLOWANIE PROCESU SPRZEDAZY

Definicja: Czynne branie odpowiedzialnosci za kazdy krok procesu sprzedazy poprzez wyrazne definiowanie i
uzgadnianie z potencjalnym klientem wszystkich krokéw i ich mozliwych rezultatéw. Celem jest pomoc i
pokierowanie potencjalnego klienta przy podejmowaniu decyzji.

KONTROLOWANIE PROCESU SPRZEDAZY
Potrafi ustali¢ warunki spotkania,

99% | wyjasni¢ proces potencjalnemu
klientowi i okresli¢ mozliwe efekty.
Nastepnie potrafi subtelnie kierowaé
rozmowa.

Ewa ma che¢ i zdolno$¢ kontrolowania rozmowy i procesu sprzedazy. Od poczatku poswieca czas, by
wyraznie opisa¢ potencjalnemu klientowi proces sprzedazy, w tym jego mozliwe rezultaty. Aby unikng¢
jakichkolwiek nieporozumien odnos$nie tego, co ma nastgpi¢ dalej, wyznacza plan z okreslonymi ramami
czasowymi dla kazdego spotkania oraz upewnia sie, ze odpowiada on klientowi. Stawia sobie za cel zawsze
posuwac proces sprzedazy w kierunku decyzji.

Ewa skupia sie na utrzymaniu kazdego spotkania na wtasciwym torze, na jego celu i na czasie, unikajac
zbednego odwracania uwagi czy dyskusji. Dopilnowuje, by klient nie czut sie pod presjg oraz by pozostat
otwarty na omawianie stojacych przed nim wyzwan, jednoczes$nie kontrolujac spotkanie i stale posuwajac sie
do przodu w procesie sprzedazy.

Ewa prowadzi potencjalnego klienta poprzez proces sprzedazy dazac do tego, by kazde spotkanie konczyto sie
korzystnym dla obu stron rozwigzaniem. Nie oznacza to, ze zawsze uzyskuje pomysing decyzje. Kazde
spotkanie jest jednak krokiem w kierunku decyzji na ,tak” lub na ,nie”’. Czasem skutecznie kieruje kilkoma
stronami uczestniczacymi w procesie sprzedazy.

Plan rozwoju w celu poprawy Kontrolowania procesu sprzedazy

e Upewnij sie, ze nie sprawiasz wrazenia osoby dominujacej lub aroganckiej. Naucz sie tagodzi¢ swoje
podejscie, nie tracac jednoczesnie kontroli.

e Uwazaj, aby nie powtarzac tego samego sposobu dziatania przy kazdym kliencie. Dostosuj swoj sposéb
dziatania tak, aby pasowat do unikalnych preferenc;ji klienta.

o Nie zrazaj klientdéw sprawujac zbyt duzg kontrole.
Uwazaj, aby zbyt pochopnie nie lekcewazy¢ tematéw poruszanych przez potencjalnego klienta, nawet jesli
wydadzg Ci sie niezwigzane z tematem lub nieistotne. Naucz sie technik, ktére pozwolg Ci taktownie
skierowa¢ rozmowe na wtasciwe tory.

e Uwazaj, aby starajac sie posuna¢ proces do przodu nie wywierac presji na kliencie.

e Dbaj, by nadal stosowa¢ swoje techniki tak, aby byly autentyczne i szczere, oraz by sprawiaty wrazenie
takich.

UWAGI
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Ewa Przyktadowa FinxS” assessment

Organizacja: Data:

Firma Testowa 29.10.2024

RADZENIE SOBIE Z OBIEKCJAMI

Definicja: Skuteczne radzenie sobie z wypowiedziami lub pytaniami potencjalnych klientéw, ktére wskazujg na
brak checi zakupu w danym momencie.

RADZENIE SOBIE Z OBIEKCJAMI
Postrzega wyméwki lub obiekcje

jako okazje do uprzejmej
asertywnosci i zadania
potencjonalnemu klientowi pytan,
ktore sktonig go do gtebszych
przemyslen i zastanowienia sie nad
jego wiasnymi zastrzezeniami.

Ewa rozumie, ze wszelkie obiekcje sg elementem procesu sprzedazy. Nie postrzega zwtoki i obiekcji jako
zagrozenia. Zamiast tego uwaza je za okazje do uprzejmej asertywnosci i zadawania potencjalnemu klientowi
pytan, ktére pozwolg mu przemysle¢ i zweryfikowac jego wtasne obiekcje.

Gdy klient wyraza obiekcje lub zwleka, Ewa nie wycofuje sie i nie przyjmuje obiekcji za dobrg monete. Potrafi
zachowac spokdj i nie prébuje natychmiast odeprze¢ obiekcji, udzielajgc przekonujacej odpowiedzi. Zamiast
tego chce i potrafi zadawa¢ odpowiednie pytania, tak aby stwierdzi¢, czy obiekcja rzeczywiscie jest realnym
problemem, czy tez nie. W rezultacie jest w stanie dotrze¢ do wiasciwych probleméw i jest na wyraznie lepszej
pozycji, by powigzac swoje rozwigzania z faktycznymi problemami klienta.

Wreszcie Ewa postrzega obiekcje jako oznake zainteresowania i pozadany element procesu sprzedazy.
Wiasciwie, jesli potencjalny klient nie wyraza obiekcji lub nie zwleka, Ewa zaczyna sie martwi¢, poniewaz
oznacza to, ze nie jest zainteresowany. Zdaje sobie rowniez sprawe, ze obiekcje sa czesto jedynie oznaka
braku zrozumienia problemoéw lub niepowigzanych obszaréw. Odpowiednio sobie z nimi radzi, tak aby posunaé¢
proces sprzedazy do przodu.

Plan rozwoju w celu poprawy Radzenia sobie z obiekcjami

¢ Naucz sie odrozniac realne obiekcje od oznak zainteresowania. Nieprawidtowa interpretacja sytuacji moze
by¢ przyczyna problemoéw w dalszej czesci rozmowy.
Uwazaj, aby Twoje pytania zadawane w reakcji na obiekcje nie byty zbyt bezposrednie.
Uwaznie ocen, czy zadanie pytania w reakcji na obiekcje bedzie stosowne. Czasami odpowiedz na obiekcje
bedzie duzo lepszym rozwigzaniem.

¢ Unikaj zbytniej pewno$ci siebie, ugrzecznienia i nienagannosci w reagowaniu na zwioke i obiekcje. Moze to
sprawic¢, ze prospekcji nabiorg rezerwy i beda mniej sktonni do dzielenia sie realnymi wyzwaniami stojgcymi
przed nimi.

e Pamietaj, ze do odkrycia prawdziwych probleméw potencjalnego klienta stojacych za obiekcjami niemal
zawsze musisz zadaé wiecej niz jedno pytanie.

e Pamietaj, aby zawsze odnosi¢ sie do realnych przyczyn obiekgciji i faktycznych problemdw klienta. Czasami
nawet klient nie jest w stanie ich okreslic.

UWAGI
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Ewa Przyktadowa FinxS” assessment

Organizacja: Data:

Firma Testowa 29.10.2024

SKUTECZNE ZADAWANIE PYTAN

Definicja: Uporzadkowana i skuteczna metoda zadawania wnikliwych pytan w celu ujawniania realnych
problemow i wyzwanh stojacych przed potencjalnym klientem. Pytah uzywa sie nie tylko po to, by poméc
potencjalnemu klientowi ujawnic¢ istotne informacje niezbedne do stwierdzenia, czy nasza oferta moze
rozwigzac¢ problem, lecz réwniez po to, by pomdéc im w samodzielnym odkryciu wczesniej niezidentyfikowanych
problemow.

SKUTECZNE ZADAWANIE PYTAN

Jest przekonana, ze zadawanie Tworzy ustrukturyzowany system

pytan to wscibskos$c¢ i nie nalezy pytan w celu ,zdiagnozowania”
pyta¢ za wiele. Nie tworzy sytuacji potencjalnego klienta oraz
ustrukturyzowanego podejscia do okreslenia prawdopodobienstwa, ze
zadawania pytan. Latwo przechodzi jego potrzeby zostang zaspokojone
w tryb ,pokaz co masz do przez produkt/ustuge oferowang
zaoferowania”. przez sprzedawce.

Ewa rozumie, ze pytania sg efektywnym i niezbednym narzedziem sprzedazy. Swobodnie je zadaje i
wykorzystuje je, by posuwac proces sprzedazy do przodu. Nie uwaza tez, ze zadawanie pytan jest
nieodpowiednie lub wscibskie. Znajduje to odzwierciedlenie w spokojnym i odwaznym sposobie zadawania
pytan, ktéry sprawia, ze potencjalny klient swobodnie na nie odpowiada.

Jednakze Ewa czesto nie zadaje dodatkowych pytan, aby wyjs¢ poza poczatkowe odpowiedzi. Od razu
akceptuje pierwsze odpowiedzi jako kompletne, nie zdajac sobie sprawy, ze niemal zawsze na odkrycie czeka
wiecej wazniejszych probleméw. Zamiast korzysta¢ z uporzadkowanej serii pytan, odczuwa zbyt silng pokuse,
by wykorzystaé poczatkowe odpowiedzi jako podstawe dla swojej prezentacji. W rezultacie czasami zaczyna
prezentacje zbyt wczednie, odnoszac sie albo do niewtasciwych, albo do nie najistotniejszych probleméw.
Niepotrzebnie traci w ten sposéb okazje do sprzedazy.

Ewa najprawdopodobniej nie poswieca czasu na uwazne opracowanie i uporzadkowanie zestawow pytan na
rézne sytuacje. Prawdopodobnie, posiada liste gotowych pytan, ktérych uzywa przez caty proces sprzedazy.
Pomimo, ze wiele z nich dobrze ujawnia powierzchowne kwestie, nie pozwalajg one zdiagnozowac probleméw
klienta na gtebszym, bardziej osobistym i emocjonalnym poziomie. Nie jest w stanie zatem odniesc¢ sie do
najbardziej palacych problemoéw w dalszych etapach procesu sprzedazy.

Plan rozwoju w celu poprawy Skutecznosci zadawanych pytan

o Unikaj pokusy rozpoczynania prezentacji rozwigzania zbyt wczes$nie, nawet jesli odpowiedz klienta
sugeruje, ze rozwigzanie potencjalnie pasuje do jego problemow.

e Dopilnuj, aby nie zapomnie¢ o zadawaniu dodatkowych pytan, tak by ujawni¢ gtebsze i bardziej istotne
problemy.

e Opracuj uporzadkowane zestawy pytan, ktére pomoga prospektowi odkry¢ problemy, nad ktérymi wczesniej
sie nie zastanawiat.

e Zrewiduj skutecznosé¢ swoich pytan podczas sporzgdzania notatek ze swoich rozmoéw. Zapisz, ktére pytania
zadziataly, a ktére nie. Odpowiednio dostosowuj swoje pytania podczas przysztych rozmoéw.

¢ Regularnie éwicz zadawanie pytan poprzez odgrywanie scenek, aby zwiekszy¢ swojg skutecznosg¢ i
swobode w odkrywaniu gtebszych przyczyn probleméw potencjalnych klientow.

¢ Naucz sie wykorzystywac stwierdzenia i odpowiedzi potencjalnego klienta jako okazje do dodatkowych,
bardziej wnikliwych pytan. Moga one umozliwi¢ odkrycie istotniejszych problemow, do ktérych ujawnienia
klient moze podchodzi¢ powsciagliwie.

UWAGI
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Ewa Przyktadowa FinxS” assessment

Organizacja: Data:

Firma Testowa 29.10.2024

AKTYWNE SLUCHANIE

Definicja: Aktywne stuchanie i otwarte dazenie do zrozumienia tego, co chce przekazac klient.

AKTYWNE SLUCHANIE

Podczas stuchania fatwo sie Szczerze dazy do zrozumienia tego,

dekoncentruje. Uktada w myslach co druga osoba stara sie przekazac.
odpowiedzi w momencie, gdy druga Wychodzi poza ,przestuchanie” i
osoba méwi. Czesto ,wytacza sie”, skupia sie na réznych rodzajach
gdy nie interesuje jej to, o czym kto$ komunikatéw (stowa, ton, mowa
mowi. ciata).

Ewa zazwyczaj jest dosy¢ dobrym stuchaczem, ale nie potrafi zachowa¢ konsekwencji. Czasami uwaznie
stucha tego, co méwi klient. Jednakze innym razem przytapuje sie na btadzeniu myslami, poniewaz rozprasza
sie lub nie jest w stanie wykona¢ $wiadomego wysitku aktywnego stuchania tego, co klient prébuje przekazac.
Kiedy tak sie dzieje, Ewa zwykle jest w stanie z powrotem sie skupi¢ i znéw aktywnie stuchacé.

Przez wiekszos¢ czasu Ewa jest w stanie utrzymac samodyscypline i nie zaczyna mysle¢ o tym, co powie
dalej, probowac¢ wymysli¢ skutecznych odpowiedzi ani formutowaé rozwigzanh. Zamiast tego dalej skupia sie na
rozwaznym stuchaniu klienta, zwracajac rowniez uwage na jego intonacje, kontakt wzrokowy, mowe ciata i
dobdr stéw. Czasami nie jest w stanie sie powstrzymag, by nie zacza¢ méwic, gdyz pojawia sie dobre otwarcie,
niezreczna cisza lub zwyczajnie zaczyna sie meczy¢ lub nudzi¢ stuchaniem. Zmniejsza to powodzenie
rozmowy z danym klientem, gdyZz relacja ulega pogorszeniu.

Zazwyczaj klienci postrzegajg Ewa jako uwaznego i dobrego stuchacza, ktory jest szczerze zainteresowany
tym, co mowiag. W rezultacie potencjalny klient pozostaje zachecony, by dalej dzieli¢ sie i ujawnia¢ swoje
problemy. Dotyczy to zwtaszcza klientéw, ktorzy majg podobny styl komunikowania jak Ewa. Jednakze klienci z
odmiennym stylem od czasu do czasu mogq sprawiac trudnosci. Klienci zauwazajg, gdy dekoncentruje sie lub
wyraznie nie skupia uwagi i stajg sie bardziej ostrozni i powsciagliwi.

Plan rozwoju w celu poprawy Aktywnego stuchania

e Szczegolnie uwazaj, by sie nie dekoncentrowacé, gdy styszysz znane stwierdzenia klienta.
Réb notatki, aby okazaé¢ szczere zainteresowanie tym, co méwi klient i zmusic sie do aktywnego stuchania,
zwtaszcza przy klientach, ktérzy majg odmienny styl zachowania od Twojego.

e Potwierdzaj mowa ciata i krotkimi stwierdzeniami typu ,aha” ,rozumiem” i ,OK”, ze rozumiesz.

¢ Nie spiesz sie z zadawaniem nastepnego pytania. Uzyskaj potwierdzenie, Ze dobrze rozumiesz,
podsumowujgc informacje, ktérymi klient sie z Tobg podzielit.

o Wiecej stuchaj niz moéw. Nie przerywaj ciszy, jesli nie musisz.

e Popraw swojg relacje z klientem, przez caty czas trwania spotkania uzyskujac potwierdzenie badz korekte
tego, jak rozumiesz.

UWAGI
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Ewa Przyktadowa FinxS” assessment

Organizacja: Data:

Firma Testowa 29.10.2024

MYSLENIE KRYTYCZNE

Definicja: Umystowy proces aktywnej i umiejetnej konceptualizacji, stosowania, analizowania, syntezowania i
oceny informacji w celu ujawnienia, czy istnieje powigzanie pomiedzy wyzwaniami stojacymi przed
potencjalnym klientem a rozwigzaniem proponowanym przez danego sprzedawce.

MYSLENIE KRYTYCZNE
Potrafi zastosowaé posiadang

wiedze do rozwigzywania nowych
problemoéw. Potrafi powstrzymac sie

od sadu aby sprawdzi¢ stusznosé
danej propozycji lub dziatania.
Bierze pod uwage rézne
perspektywy.

Ewa lubi rozwigzywac¢ problemy i postrzega je jako normalny element zycia codziennego. Zwykle nie daje sie
wprawi¢ w zakfopotanie lub przyttoczy¢ problemom. Zamiast tego zachowuje spokéj i postrzega je jako okazje
do nauki i rozwoju. Co wiecej, potrafi przemysle¢ i podda¢ ponownej ocenie swoje dotychczasowe
zapatrywania i dlugo wyznawane przekonania w konfrontacji z nowymi informacjami i odpowiednio dostosowaé
swoj sposob myslenia i rozwigzywania probleméw.

Ewa potrafi powstrzymac sie od przeskakiwania do konkluzji i narzucania rozwigzan problemoéw. Zamiast tego
stara sie bra¢ pod uwage rézne perspektywy i alternatywy. Dodatkowo Ewa potrafi przeanalizowac¢ skutki oraz
mozliwe konsekwencje i rezultaty rozwigzania. Radzi sobie z pytaniami, wyzwaniami i ré6znica zdah przy
pomocy rozumu i dowodéw.

Ewa skutecznie wykorzystuje te umiejetnosci w rozmowie z potencjalnymi klientami, aby dostrzec powigzania
pomiedzy ich problemami a oferowanym rozwigzaniem. Co wiecej, potrafi wtaczy¢ klienta w proces, aby zyskac
na poparciu i zgodzie poprzez testowanie pomystéw i proponowanych rozwigzan. Jest w stanie posuna¢ proces
sprzedazy do przodu, prowadzac klientéw w kierunku rozwigzania ich problemow.

Plan rozwoju w celu poprawy Myslenia krytycznego

e Miej cierpliwo$¢ do klientéw, ktérzy nie posiadajg takich umiejetnoéci krytycznego myslenia jak Ty. Cwicz
pokore i taktownie poprowadz ich tak, aby dostrzegli powigzania pomiedzy swoimi problemami a Twoim
rozwigzaniem.

Uwazaj, zeby podczas omawiania rozwigzan nie wyjs¢ na osobe arogancka lub wywyzszajaca sie.

o Zidentyfikuj sposdb myslenia klienta, zwracajac uwage na rodzaj pytan, jakie zadaje, oraz ilos¢ i typ
informaciji, jakich poszukuje.

¢ Nie przeceniaj swoich umiejetnosci, nie biorgc pod uwage wyjatkowej sytuacji potencjalnego klienta.

e Zawsze pamietaj o tym, by patrze¢ na problem i rozwigzanie z punktu widzenia klienta. Nie bedzie miato
znaczenia, jak skuteczne jest Twoje rozwigzanie, jesli prospekt nie postrzega go jako mozliwego do
zrealizowania.

o Utrzymaj, a wrecz rozwin jeszcze bardziej swojg umiejetnos¢ krytycznego myslenia, ¢wiczac swoéj umyst
przy pomocy ambitnej lektury lub rozwigzywania problemoéw. Nie zapominaj o zdrowej diecie i ¢wiczeniach.

UWAGI
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Ewa Przyktadowa FinxS” assessment

Organizacja: Data:
Firma Testowa 29.10.2024
INICJATYWA

Definicja: Dazenie, by cos osiagna¢ lub zrealizowac¢ z sukcesem, ktéremu towarzyszy motywacja, determinacja
i wewnetrzny zapat do regularnego zwiekszania poziomu swojej skutecznosci.

INICJATYWA
Czeka, az inni podejma dziatania i Stale dazy do coraz wyzszych
powiedzg jej, co ma zrobi¢. Nie poziomow efektywnosci. Nie czeka
prébuje osiggaé coraz lepszych biernie, az cos sie wydarzy — jest
wynikow. Podejmujgc nowe przekonana, ze to zalezy od niej czy
inicjatywy wymaga kierowania i rzeczy przybiorg pozytywny obrot.

nadzoru.

Obecnie Ewa cyklicznie do$wiadcza okreséw odpowiedniego wysitku w celu osiggniecia pozadanego poziomu
skutecznosci i powodzenia na przemian z okresami zadowalania sie pozostawaniem w strefie komfortu. Gdy
juz osiagnie konkretny cel lub kamieh milowy, doswiadcza spadku skutecznosci i czasowo traci potrzebe
osiggania kolejnych sukceséw. W tych okresach doswiadcza stabilizacji i zmniejszania poziomu wysitku oraz
skutecznosci. Ewa moze réwniez od czasu do czasu doswiadczac konfliktu przy wyznaczaniu swoich
priorytetowych celéw. Na przyktad, moze chcie¢ zarabia¢ wiecej, a jednoczesnie mie¢ wiecej wolnego czasu.
Konflikt ten moze wptywaé dosc¢ rozpraszajaco i destrukcyjnie na poziom powodzenia.

Jednakze Ewa zwykle odzyskuje motywacje i zaczyna ambitnie pracowac na rzecz wyzszego poziomu
osiggnie¢. Widzac skutki swojego wysitku, nie traci motywacji. Czasami jednak Ewa uwaza, ze nie ma kontroli
nad biegiem wydarzen i nieoczekiwane zdarzenia moga go zaktoci¢. Gdy tak sie stanie, moze sie zniecheci¢ i
wroci¢ do swojej strefy komfortu do czasu, gdy bedzie w stanie wyj$¢ z niej ponownie.

Ewa pracuje zwykle w sposéb niezalezny i zmierza do wyznaczonego sobie poziomu. Czasami do podjecia
dziatan potrzebuje pokierowania lub nadzoru. Zwykle dzieje sie tak dlatego, ze Ewa uwaza nowy proces,
system lub inicjatywe za nieistotny. W takich sytuacjach, aby kontynuowaé¢, czeka na pokierowanie i wskazowki
innych. Jesli ich nie otrzyma, niechetnie podejmuje dziatania.

Plan rozwoju w celu poprawy Inicjatywy

e Rozwin w sobie konsekwencje w podejmowanych wysitkach. Nie dopuszczaj, aby nieuniknione przeszkody
czy niepowodzenia spowolnity Cie lub catkowicie zatrzymaty.

e Nie prébuj osiggna¢ swoich celdéw w pojedynke. Poszukaj innych oséb, ktére beda mogty stale Ci pomagac.
Upewnij sig, ze pracujesz na rzecz celéw, ktorym jestes oddany, a nie aby spetni¢ oczekiwania innych.

e Pamietaj, ze czyny rodza emocje. Wykonuj okreslone czynnosci w sposéb zdyscyplinowany, a wkrotce
negatywne mysli i zwatpienie w siebie ustapig i nie beda hamowaé Twoich postepow.

e Pracuj nad swoimi przekonaniami i postawami, aby utrzymywac i podnosi¢ Twojg odwage do wyjscia ze
strefy komfortu i osiggniecia wyzszych poziomdéw powodzenia.

e WezZ petng odpowiedzialnos¢ za swoje postepy i powodzenie. Nie pozwalaj sobie na szukanie wymowek lub
obarczanie wing innych oséb lub okoliczno$ci. Kazdy mierzy sie z przeciwnos$ciami i wyzwaniami, ale tylko
ludzie sukcesu je przezwyciezajq.

UWAGI
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Ewa Przyktadowa FinxS” assessment

Organizacja: Data:

Firma Testowa 29.10.2024

PREZENTOWANIE ROZWIAZAN

Definicja: Umiejetne i przekonujace informowanie potencjalnych klientéw o skutecznosci proponowanego
rozwigzania w odniesieniu do ich probleméw.

PREZENTOWANIE ROZWIAZAN

Prezentuje czesto w sposob Skutecznie angazuje stuchaczy i

nieskuteczny, nie udaje jej sie potrafi utrzymac ich uwage przy
zaangazowac stuchaczy, przez co pomocy dobrych umiejetnosci

traci ich zainteresowanie. Odbiega komunikacyjnych, wnikliwych pytan i
od tematu. Prezentacja nie posuwa efektownych technik prezentaciji.

sie do przodu. Brakuje zachety do

dziatania.

Ewa zachowuje sie swobodnie i zwykle odczuwa przyjemnos¢ z dokonywania prezentacji, zwtaszcza wtedy,
gdy stuchacze sg otwarci. Czesto osiaga zamierzony efekt, przykuwajgc uwage i zainteresowanie klienta. Ewa
doktada wszelkich staran, aby zachowaé skupienie i koncentracje oraz dopasowaé swoj styl komunikaciji i
prezentowania do stylu klienta. Potrafi zachowa¢ spokdj i odprezenie i nie blokuje sprzedazy z powodu
poziomu swoich umiejetnosci w zakresie prezentowania.

Pomimo ze Ewa czesto pracuje nad swojg umiejetnoscig w zakresie prezentowania, zwykle nie podejmuje
wysitku przygotowywania sie do kazdej prezentacji z osobna. Zamiast tego powtarza swojg ,nhajnowszg i
najlepsza” prezentacje, liczac na to, ze przyniesie ona zamierzony efekt. Cho¢ z czasem prezentuje coraz
lepiej, zwykle nie bierze pod uwage niektérych kluczowych probleméw potencjalnego klienta, pozostawiajac
kupujacego z nierozwigzanymi sprawami, ktére w dalszych etapach procesu sprzedazy mogq przerodzic sie w
przeszkody nie do pokonania.

Czasami Ewa za bardzo daje sie ponies¢ prezentowaniu zamiast upewni¢ sie, ze prezentacja posuwa proces
sprzedazy do przodu. Kiedy tak sie dzieje, moze zapomnie¢ zada¢ zmuszajace do myslenia pytania i powigzaé
tres¢ prezentacji z problemami ujawnionymi wczesniej przez klienta. Ewa moze nie uzyskaé decyzji co do
nastepnego kroku, poniewaz czasami tak bardzo skupia sie na prezentowaniu, ze po prostu zapomina o nig
zapytac.

Plan rozwoju w celu poprawy Prezentowania rozwigzan

¢ Nie czuj sie zbyt pewnie i nie wmawiaj sobie, ze dasz rade odpowiednio sie dostosowac wtedy, gdy zajdzie
taka potrzeba.

e Zawsze przygotowu;j sie i rob wczesniej préby, aby utrzymywac przewage nad konkurencja.
Dopilnuj, by prezentacja nie sprowadzata sie do jednokierunkowej komunikacji, w ktérej Ty mowisz, a klient
stucha.

¢ Nie zapominaj zadawa¢ wnikliwych pytan przez caty czas trwania prezentacji, aby utrzymac
zainteresowanie klienta.

¢ Unikaj zachtysniecia sie powodzeniem prezentacji, przez ktére zapominasz posung¢ proces sprzedazy do
przodu.

e Zawsze uzyskuj wyrazng zgode co do dalszego kroku.

UWAGI
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Ewa Przyktadowa FinxS
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® Sales
Assessment

EFEKTYWNE WYKORZYSTANIE CZASU

Definicja: Umiejetnos¢ efektywnego i produktywnego wykorzystywania swojego czasu, w szczegdlnosci w
pracy. Jest to proces organizowania i planowania produktywnego podziatu czasu pomiedzy konkretne dziatania
sprzedazowe.

EFEKTYWNE WYKORZYSTANIE CZASU
Wiasciwie zarzgdza

harmonogramem dnia i dziataniami

aby jak najlepiej wykorzysta¢ czas.
Nie traci czasu na zachowania
Lunikajgce”, nie odwleka wykonania
waznych zadan.

Ewa postrzega czas jako bardzo cenny zaséb i nienawidzi go marnowac. Wierzy w sumienne gospodarowanie
swoim czasem i czynnosciami w celu jak najbardziej produktywnego wykorzystania czasu. Zawsze planuje z

gory i umiejetnie okresla priorytety w swoich dziataniach, nie pozwalajac sobie na rozpraszanie sie nieistotnymi
lub przyjemniejszymi czynnosciami.

Ewa nie zwleka z podjeciem dziatania, gdyz uwaza zwtoke za strate czasu. Sprawnie przechodzi od jednego
zadania do drugiego. Wie, ktére czynnosci sg najwazniejsze do osiggniecia celdw, i na nich sie skupia. Inne
czynnosci i zadania powierza innym, unika ich, badz ignoruje je. Ewa wie réwniez, ktéry moment jest najlepszy,
aby skupi¢ sie na danej czynnosci i nie traci¢ czasu na inne zadania.

Ewa ma dobre poczucie tego, jak wiele czasu potrzebuje na kazdg czynnos¢ i odpowiednio planuje swoj
harmonogram dziatan. W sprzedazy mocno skupia sie na czynnosciach i zachowaniach, ktére stwarzajg nowe

okazje do sprzedazy. Zwykle odczuwa frustracje, jesli ma poczucie straty czasu z powodu nieprzewidzianych
wydarzen lub zachowan innych.

Plan rozwoju w celu poprawy Efektywnego wykorzystania czasu

e Zaakceptuj, ze istnieje wysokie prawdopodobieristwo, iz wydarzy sie co$ nieprzewidzianego i zajdzie
potrzeba odejscia od planu. Odpowiednio sie¢ dostosu;j i nie denerwu;j sie.

e Nie popadaj w obsesje na punkcie zawsze efektywnego wykorzystywania czasu. Ustalaj sobie w
kalendarzu réwniez czas na przerwy od pracy.

o Wiele osbb nie podziela Twojego podejscia do czasu i jego jak najlepszego wykorzystywania. Postaraj sie
miec¢ dla nich wiecej wyrozumiatos$ci i nie denerwowac sie na nich.

o Mozesz mie¢ sktonnos¢, by zawsze przelicza¢ czas na pienigdze. Nie dopuszczaj, by przez to Twoje zycie
koncentrowato sie tylko na biznesie.

e Strzez sie niestusznego uznawania za nieistotne czynnosci, ktére nie sg ,produktywne”. Nie odktadaj
waznych spraw, takich jak czas spedzany z rodzing i znajomymi czy dbanie o siebie, az bedzie na to za
pbzno.

e Pamietaj o tym, by zawsze mie¢ wszystko zrobione.

UWAGI
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Ewa Przyktadowa FinxS” assessment

Organizacja: Data:

Firma Testowa 29.10.2024

RADZENIE SOBIE Z NIEPOWODZENIAMI

Definicja: Umiejetnos¢ podniesienia sie po porazkach i stratach potaczona z nabieraniem odpornosci i
zdolnosci do lepszego radzenia sobie z przeciwnosciami.

RADZENIE SOBIE Z NIEPOWODZENIAMI
Postrzega porazke jako co$

przejsciowego, szanse do nauki i
poprawy. By wygrac¢ jest gotowa
zaryzykowac porazke. Nie jest
przesadnie przywigzana do idei
bezpiecznego dziatania w kazdej
sprawie.

Ewa postrzega porazke jako normalny element zycia i krok na drodze do wyzszych poziomoéw skutecznosci.
Nie rozpamietuje swoich porazek, lecz stara sie wyciggac z nich lekcje i i§¢ naprzéd. Cho¢ Ewa nie chce
ponosic¢ porazek, rozumie, ze sg one nieuniknione, jesli kto§ ambitnie dgzy do wymagajacych celéw i wyzszych
poziomow osiggnie¢. Rozumie i akceptuje, ze porazka jest zwyczajnie elementem procesu.

Ewa chetnie podejmuje ryzyko i mocno wierzy w to, Ze nalezy je podejmowac, aby zwyciezy¢ i odnie$¢ sukces.
W rezultacie nie oczekuje bezpieczenstwa w wiekszosci kwestii. Zamiast tego poszukuje mozliwosci podjecia
ryzyka, chcac, by wytrwate wysitki i gotowos$¢ zaryzykowania porazki lub straty zostaty wynagrodzone. Na
dtuzszg mete Ewa postrzega strate jako element wygrane;.

Ewa wykazuje odpornosc¢ i szybko podnosi sie po poniesieniu porazki. Powraca do miejsca, w ktérym praca
zostata przerwana i jeszcze raz podejmuje prace na rzecz swoich celéw i polepszonej skutecznosci. Kiedy
ponosi porazke, zyskuje rowniez wieksza site, a wrecz jeszcze wieksza swobode radzenia sobie z ryzykiem i
przeciwnosciami. Dzieki przezytym porazkom zwieksza swojg skutecznos¢, odpornosé i wytrzymatoseé.

Plan rozwoju w celu poprawy Radzenia sobie z niepowodzeniami

¢ Nie przeceniaj swoich mozliwosci podejmowania ryzyka. Oceh konsekwencje wynikajace roznych wynikow i
Swiadomie rozwaz, czy sg one warte podejmowanego ryzyka.

¢ Nie stwierdzaj zbyt pochopnie, ze co$ kompletnie nie zadziatato i nie przechodz dalej zbyt wczesénie.
Ostroznie ocen faktyczng sytuacje i rozwaz, czy nie interpretujesz jej nieprawidiowo. By¢ moze istnieje
mozliwos¢, by wyjs¢ z kryzysu i wcigz odnies¢ sukces.

e Przeznacz dostatecznie duzo czasu na wyciagniecie nauki ze swoich porazek, tak by unikngé ich w
przyszitosci i zwiekszy¢ swoje powodzenie. Nie ulegaj pokusie zbyt wczesnego powrotu do swoich
wytrwatych wysitkdw.

e Pamietaj, aby regularnie ocenia¢ efekty swoich wysitkéw. Pilnuj, by wykorzystywa¢ odpowiednie
zachowania w celu zwiekszenia swojego powodzenia.

e Zainwestuj w ciagly rozwéj zawodowy, aby zmniejszy¢ liczbe porazek i rozczarowan.

Unikaj zbytniej swobody w odniesieniu do porazek i nieprzejmowania sie konsekwencjami, aby nie straci¢
bodzca do statej poprawy.

UWAGI
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Ewa Przyktadowa FinxS” assessment

Organizacja: Data:

Firma Testowa 29.10.2024

NASTAWIENIE NA RYWALIZACJE

Definicja: Silne dazenie, by by¢ lepszym i mie¢ wieksze powodzenie od innych i nigdy nie przegrywac. State i
wytrwate staranie, by podwyzszy¢ swoj poziom skutecznosci, tak by wygrywac za wszelkg cene.

) ) ) NASTAWIENIE NA RYWALIZACJE
Woli odnosi¢ zwyciestwa z pomocg

innych lub razem z innymi. Nie

odczuwa potrzeby zdobywania
przewagi konkurencyjnej. Brakuje jej
motywacji do bycia najlepszym i
wygrywania za wszelkg cene.

Aktualnie Ewa nie jest za bardzo zmotywowany/a, by rywalizowac¢ i wygrywac za wszelkg ceng. Mimo, ze bez
watpienia cieszy sie ze zwyciestw i bycia najlepszym/a, nie wykazuje gotowosci i checi, by robi¢ wszystko to, co
konieczne, by zwiekszy¢ swoj poziom skutecznosci i odnosi¢ sukcesy. Czesto uznaje swoj aktualny poziom
skutecznosci za wystarczajacy. Dlatego aktualnie nie dazy do tego, by by¢ najlepszym.

Mimo ze Ewa zna swoich konkurentdéw, nie probuje stale i uporczywie szuka¢ nowych sposobow rywalizowania
z nimi i akceptuje, ze czasami oni wygrywaja. Zwykle odczuwa zadowolenie ze swojego poziomu
konkurencyjnosci. W efekcie Ewa ignoruje sposoby odszukiwania stabych punktéw u swoich rywali w celu
osiggniecia przewagi konkurencyjne;.

Ewa zwykle oczekuje pomocy innych, by osiggna¢ sukces i zwyciestwo. Moze sadzi¢, ze nie ma zupetnej
kontroli nad swoim aktualnym poziomem konkurencyjnosci i potrafi znalez¢ wyttumaczenia, dlaczego inni sg
bardziej skuteczni. Ewa moze odczuwac, ze korzysci z wygranej i przodowania sg niedostateczne lub za mato
istotne, aby wkiada¢ swoj najwiekszy mozliwy wysitek, energie i skutecznos¢. Mozliwe jednak, ze zabrakto
doktadnego rozwazenia, co nalezatoby konkretnie zrobi¢, aby wygrywac.

Plan rozwoju w celu poprawy Nastawienia na rywalizacje

e Wypisz powody, dla ktérych masz nie wygrywac i nie by¢ kim$ najlepszym. Zastanéw sie nad tymi
powodami i ich konsekwencjami.

e Uwaznie rozwaz, czy nie przeceniasz wysitku i poswiecen koniecznych, by zwiekszy¢ swojg

konkurencyjnosc.

Ocen swoje poswiecenie w celu stania sie prawdziwym profesjonalista.

Wyobrazaj sobie sukces i co ma on oznacza¢ w praktyce.

Podejmij wyrazne zobowigzanie, by odnies¢ sukces.

Wyznacz w swoim kalendarzu czas na regularne analizowanie swoich konkurentéw. Badaj ich, ucz sig ich

mocnych i stabych stron i stworz plan ich pokonania.

UWAGI
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Ewa Przyktadowa FinxS” assessment

Organizacja: Data:

Firma Testowa 29.10.2024

POSTRZEGANIE PIENIEDZY

Definicja: Obiektywne i pozbawione emociji poglady i przekonania dotyczace pieniedzy. Sg one postrzegane
jako obfity zaséb uzywany do mierzenia skutecznosci swojej pracy oraz zapewniania sobie rzeczy, czy
realizacji wybranego stylu zycia.

POSTRZEGANIE PIENIEDZY o )
Postrzega pienigdze jako zdrowy cel

dazen. Uwaza, ze pienigdze sg po
prostu wynagrodzeniem za dziatania
sprzedazowe. Ceni swoj czas i nie
boi sie oczekiwac za niego zapfaty.

Ewa zwykle poszukuje sposobdw zarobienia pieniedzy. Postrzega zarabianie pieniedzy jako bardzo zdrowe i
pobudzajgce dazenie i motywacje dla siebie, by stale zwieksza¢ poziom skuteczno$ci. Dlatego stale poszukuje
sposobow, by osiggac lepsze wyniki i zwiekszac¢ swojg zdolnos¢ zarabiania pieniedzy. Wierzy, ze zawsze sg
sposoby, by zarobi¢, jako ze jest to bardzo obfity zaséb.

Ewa postrzega pieniadze w prosty i obiektywny sposéb. Jest to sposéb wyznaczania wartosci osigganych
wynikoéw, uzywany do zdobywania rzeczy i zapewniania stylu zycia jakiego pragnie. Dlatego uwaza, ze
zastuguje na finansowe wynagrodzenie swoich udanych wysitkéw w sprzedazy. Odczuwa znaczng satysfakcje
z otrzymywanych wysokich prowizji i bonuséw. Zwykle swietuje osiagniecie waznych finansowych kamieni
milowych. Jednakze wkrétce zndw odczuwa pragnienie uzyskiwania wyzszych zarobkow.

Ewa nie obawia sie rozmawia¢ o pienigdzach z innymi i nie odczuwa z tego powodu dyskomfortu.
Rozmawiajgc z potencjalnymi klientami na temat cen, nie ma oporow przez zapytaniem o budzet, jak rowniez
przez twardym obstawaniem przy cenie swojego rozwigzania. Nie chce dawac¢ rabatéw, wierzac w wartos¢
swojej oferty oraz swojego osobistego wktadu w relacje z klientem.

Plan rozwoju w celu poprawy Podejscia do zarabiania pieniedzy

¢ Miej zdrowe przekonania na temat pieniedzy, ale unikaj zbytniego pochtoniecia tematem zarabiania.
Uwazaj, aby nie warto$ciowaé wszystkiego w kategoriach pieniedzy, w tym swojego czasu. W przeciwnym
razie moze to doprowadzi¢ do nieréwnowagi zyciowej lub nieudanych relacji.

e Unikaj zbyt beztroskiego podejscia do swoich pieniedzy, tak aby nieoczekiwane zdarzenia nie postawity Cie
w trudnej sytuacji finansowej. Moze to znaczaco odwraca¢ Twojg uwage od wysitkdw w celu osiggania
sukcesow.

e Pamietaj, ze wielu potencjalnych klientdow postrzega pienigdze jako ograniczony zasob. Unikaj aroganckiej
lub lekcewazacej postawy, bronigc swojego stanowiska.

¢ Nie odrzucaj zbyt pochopnie klientéw z odmiennymi przekonaniami na temat pieniedzy. Maja oni swoje
osobiste powody do zakupu.

e Zadawaj pytania na temat budzetu potencjalnego klienta w fagodniejszy sposéb, aby zacheci¢ go do
dzielenia sie informacjami.

UWAGI
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Ewa Przyktadowa FinxS” assessment

Organizacja: Data:

Firma Testowa 29.10.2024

DYSTANS EMOCJONALNY

Definicja: Umiejetnos¢ unikania zaangazowania w proces sprzedazy emocji swoich lub klienta. Chroni ona
przedstawiciela handlowego przed reagowaniem w sposob emocjonalny, a nie obiektywny i racjonalny.

DYSTANS EMOCJONALNY
Pozwala, by emocje odciggaty jej

uwage od procesu sprzedazowego.
Daje sie tatwo zmanipulowac

ogolnikami i zapewnieniami
potencjalnego klienta. Formutuje
whnioski na temat jego intencji w
oparciu o pozytywne odczucia.

W tej chwili Ewa stale angazuje emocje w relacje z klientem podczas rozmowy handlowej. Czesto czuje presje,
aby zamkna¢ sprzedaz, ale jednoczesnie chce zrozumie¢ uczucia klienta. Dawne odmowy i stracone szanse
wyptywajg znéw na powierzchnie i moga sie pojawic¢ uczucia paniki i desperacji. Przez to Ewa z wiekszym
trudem utrzymuje skupienie, uwage i kontrole nad rozmowg i procesem sprzedazy.

Kiedy Ewa angazuje swoje emocje w proces sprzedazy, uwaga przesuwa sie z zamkniecia sprzedazy na
klienta. Ewa nie jest w stanie krytycznie stuchac i radzi¢ sobie z realnymi problemami. Zamiast tego skupia sie
na tym, co postrzega jako obiekcje, zwtoke lub wahanie wyrazone przez klienta, zaczyna za bardzo analizowac¢
i stara sie w danym momencie dziata¢ kreatywnie. To z kolei moze spowodowac¢, ze rozmowa zboczy z toru.

Aktualnie Ewa czesto daje sie zbyt fatwo przekonac na podstawie twierdzen potencjalnego klienta, ze istnieje
zgoda co do nastepnych krokéw i ze wkrétce nastgpi sprzedaz. W efekcie moze przestaé zadawac pytania w
celu ujawnienia prawdziwych intencji potencjalnego klienta. Pozytywne odczucia i nieuzasadniony optymizm
czesto sprawiaja, ze Ewa przestaje skupia¢ uwage na kontrolowaniu procesu sprzedazy i uzyskaniu decyzji
odnos$nie nastepnego kroku.

Plan rozwoju w celu poprawy Dystansu emocjonalnego

e WezZ pod uwage, ze zbytnie angazowanie emoc;ji w trakcie rozmowy jest przeszkoda dla Twojego sukcesu.
Skupiaj sie na kliencie i na posuwaniu procesu sprzedazy do przodu.

e Zapomnij o przesztosci i nie pozwal, by dawne btedy, porazki i rozczarowania wywotaty negatywny
wewnetrzny dialog.

e Aktywnie stuchaj i uwaznie oceniaj to, co méwi potencjalny klient. Jesli nie rozumiesz dokfadnie, o co
naprawde chodzi, zadawaj pytania.

¢ Dopilnuj, by nadal budowac¢ swéj kanat pozyskiwania potencjalnych klientdw, aby zmniejszy¢ presje
zamykania sprzedazy.

e Wypracuj taki sposéb myslenia, aby nie potrzebowaé¢ zamykac sprzedazy. Zamiast tego skupiaj sie na
kliencie, zachowuj spokdj i skupienie oraz zaakceptuj, ze nie mozesz zmusic¢ nikogo do zakupu.

¢ Nie reaguj emocjonalnie na zwtoke i obiekcje. Zachowaj spokdj i postrzegaj je jako normalny element
procesu sprzedazy, ktory jest oznakg zaangazowania klienta.

UWAGI
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Ewa Przyktadowa FinxS” assessment

Organizacja: Data:

Firma Testowa 29.10.2024

Indeks Wymoéwek g

Excuse Index

Nie wszyscy szukajg pracy w sprzedazy i nie wszystkich ona cieszy. Ci, ktorzy nie czerpig ze sprzedazy
motywacji i spetnienia, moga fatwo przenies¢ uwage na inne zadania, zamiast koncentrowac sie wylgcznie na
biezacych potencjalnych klientach i rozwoju swojego potencjatu biznesowego. Indeks Wymowek® moéwi o tym,
jak bardzo dana osoba jest sktonna do znajdowania wymoéwek. Im WYZSZY Indeks Wymoéwek®, tym WIECEJ
wymoéwek moze znalezé dana osoba. Im NIZSZY Indeks Wymoéwek®, tym bardziej prawdopodobne, ze dana
osoba zignoruje dziatania niezwigzane ze sprzedaza i skupi sie na tym, co bezposrednio przetozy sie na wyniki
sprzedazy. Przyktadowo, osoba z Indeksem Wymoéwek® 40% spedza okoto 40% czasu NIE sprzedajac.

W sprzedazy, osoba z NISKIM Indeksem Wymowek jest bardziej sktonna przejmowac inicjatywe w sprzedazy.
Nie boi sie kontaktowaé z ludzmi i ich poznawa¢ oraz namawia¢ do dziatania. Uwaza sprzedaz za wazne
zadanie i czesto odczuwa potrzebe przedkifadania sprzedazy nad inne dziatania.

Osoba z WYSOKIM Indeksem Wyméwek ma mniejszg motywacje do sprzedazy. Prawdopodobnie bedzie
znajdowac¢ wymowki, dlaczego inne dziatania majg pierwszenstwo przed sprzedaza. Musi sie psychicznie
przygotowac do sprzedazy i to ja zwykle wyczerpuje. Przez zwlekanie moze przegapic¢ szanse sprzedazy.

33%

Ewa Przykfadowa

Obecnie, osoba ta od czasu do czasu zwleka, podczas gdy powinna skupi¢ sie na dziataniach sprzedazowych.
Moze poswieci¢ troche czasu na planowanie i prace nad mniej pilnymi, ale bardziej komfortowymi zadaniami,
zanim ponownie skupi sie na sprzedazy.
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Ewa Przyktadowa FinxS” assessment

Organizacja: Data:
Firma Testowa 29.10.2024
Pytania

W tej sekcji znajduja sie pytania dotyczace 18 kompetencji sprzedazowych niezbednych do odniesienia
sukcesu w sprzedazy. Pytania zostaty sformutowane tak, by pomdéc Tobie i Twojemu trenerowi sprzedazy w
procesie tworzenia harmonogramu dziatan prowadzacych do sukcesu. Pytania sg spersonalizowane. Opierajg
sie one na Twoich indywidualnych wynikach. Uwaznie przemys$! i zapisz swoje odpowiedzi. Mozesz rozpocza¢
od sekcji, ktére chcesz rozwija¢ w pierwszej kolejnosci. Regularnie przegladaj i dostosowuj swéj plan rozwoju.

PROSPECTING

e Czego najbardziej nie lubisz w prospectingu? Co robisz, zeby przezwyciezy¢ te niechec¢?

o Jedli bytoby mozliwe, aby kto§ pomdgt Ci osiagnac lepsze wyniki w prospectingu, jakie bytyby Twoje
oczekiwania od tej osoby?

e Jakie sg, Twoim zdaniem odczucia potencjalnych klientéw, gdy kontaktujesz sie z nimi telefonujac "na
zimno"?

KWALIFIKOWANIE KONTAKTOW

e Po czym rozpoznajesz, ze potencjalny klient przekazuje Ci prawdziwe informacje?

e Corobisz, a czego nie robisz, by zakwalifikowa¢ potencjalnego klienta?

e Jakich pytan uzywasz, by uzyskac¢ wyrazne potwierdzenie, ze potencjalny klient jest sktonny i ma mozliwosé
dokonania zakupu?

BUDOWANIE RELACJI

o Jakie sg Twoje szczegdlne preferencje komunikacyjne i w jaki sposob dostosowujesz je do réznych
potencjalnych klientéw?

o Jakie umiejetnosci musisz udoskonali¢, by poprawi¢ swojg komunikacje z potencjalnymi klientami?

e Czy z niektorymi potencjalnymi klientami nawigzanie relacji przychodzi Ci z trudem? W jakich sytuacjach i
dlaczego tak sie dzieje?
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Ewa Przyktadowa FinxS” assessment

Organizacja: Data:

Firma Testowa 29.10.2024

DZIALANIE ZGODNIE Z PROCESEM

e Ktore ze swoich umiejetnosci musisz udoskonali¢, by dziata¢ zgodnie z systemem sprzedazy?
e W jaki sposéb przestrzeganie procesu sprzedazy moze poprawi¢ Twoje wyniki?
e Jaki sposoéb kontrolowania procesu sprzedazy jest dla Ciebie najlepszy?

ORIENTACJA NA OSIAGNIECIA

e W jaki sposéb rozpisujesz swoje cele na dzienne dziatania i czynnosci?
e Co sadzisz o roli uczenia sie w sprzedazy?
o Jakie sg Twoje krotko i diugoterminowe cele?

ZDOBYWANIE ZAUFANIA

e Co robisz, by zachowa¢ zdrowg samoocene?

e Co musisz zrobi¢, by podnies¢ swoje umiejetnosci i mozliwosci w celu umocnienia swojej pozycji
biznesowej?

e Jak mozesz podnie$¢ swoje umiejetnosci, by skuteczniej zachecac potencjalnych klientow do wiekszej
otwartosci?
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Ewa Przyktadowa FinxS°® s

Assessment
Organizacja: Data:

Firma Testowa 29.10.2024

KONTROLOWANIE PROCESU SPRZEDAZY

e Wielu menedzerdw i wiascicieli firm jest przyzwyczajonych do kierowania. W jaki sposdb mozesz
skuteczniej sprawowac kontrole w trakcie rozmow, nie podwazajgc jednoczesnie ich potrzeby kierowania?
e Jakich konkretnych technik i taktyk potrzebujesz, aby zwiekszy¢ swoja zdolno$¢ do kontrolowania rozméw?

e Jakie dodatkowe umiejetnosci potrzebujesz opanowaé, aby systematycznie posuwac proces sprzedazy do
przodu?

RADZENIE SOBIE Z OBIEKCJAMI

e Czego musisz sie nauczy¢, by dopilnowaé, ze zajmujesz sie realnymi obiekcjami?

e Co musisz zmieni¢, by podnies¢ jeszcze bardziej swojg skutecznos¢ w radzeniu sobie z obiekcjami?

o Kiedy ¢wiczysz swoje umiejetnosci odgrywajac scenki, jakiego rodzaju pytania zadajesz, aby ujawni¢ realne
problemy? Podaj kilka przyktaddw.

SKUTECZNE ZADAWANIE PYTAN

o W jaki sposéb wykorzystujesz pytania potencjalnego klienta jako okazje do zadania bardziej wnikliwych
pytan i ujawnienia prawdziwych problemow?

o W jaki sposéb trenujesz swoje zdolnosci zadawania pytan, aby jeszcze umiejetniej ujawnia¢ wazne
informacje?

e Podczas gdy odgrywasz swoje techniki w scenkach, jakie pytania sprawiajg Ci najwiecej ktopotu?

Finxs® i3 .



Ewa Przyktadowa FinxS” assessment

Organizacja: Data:

Firma Testowa 29.10.2024

AKTYWNE SELUCHANIE

e Jak mozesz zwiekszy¢ swojg zdolnos$¢ uzyskiwania potwierdzenia, ze dobrze rozumiesz?
e Jakie techniki potrzebujesz rozwing¢, aby dawaé prospektom sygnat, ze aktywnie ich stuchasz?
e Aktywne stuchanie to duzy wysitek. Jak mozesz zwiekszy¢ swoje umiejetnosci w tej dziedzinie?

MYSLENIE KRYTYCZNE

e Jakie regularne dziatania podejmujesz, aby poprawi¢ swoje umiejetnosci krytycznego my$lenia?

e Czego potrzebujesz sie nauczy¢, by jeszcze lepiej postrzegac rozwigzanie z perspektywy potencjalnego
klienta? Dlaczego?

o W jaki sposéb mozesz podniesé swojg skutecznos¢ we wigczaniu prospektdw w proces wypracowywania
rozwigzan dla ich problemoéw?

INICJATYWA

o Czy wierzysz w swojg zdolnos¢ do osiggniecia wyzszego poziomu sukcesu? Co Cie powstrzymuje?
e Co konkretnie robisz, aby wzmocni¢ swoje przekonania i postawy, tak by odnosi¢ wieksze powodzenie?
e Oprocz Twojego przetozonego, kto pomaga Ci bra¢ na siebie odpowiedzialnos¢?
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Ewa Przyktadowa FinxS°® s

Assessment
Organizacja: Data:

Firma Testowa 29.10.2024

PREZENTOWANIE ROZWIAZAN

e Co musisz zrobi¢, aby lepiej rozpoznawacé, ze potencjalny klient jest gotowy do podjecia decyzji?

e W jaki sposéb mozesz sie lepiej przygotowywac do prezentaciji?

e Jesli dano by Ci mozliwo$¢ poprawienia jednego aspektu Twoich prezentacji, ktory aspekt by to byt?
Dlaczego?

EFEKTYWNE WYKORZYSTANIE CZASU

e Jakich dodatkowych umiejetnosci w zakresie zarzgdzania czasem musisz sie nauczy¢?
¢ lle czasu przeznaczasz na sprawy prywatne / osobiste? Czy to wystarczy?
e Czy wykonujesz wiele zadan naraz? Czy jest to wskazane?

RADZENIE SOBIE Z NIEPOWODZENIAMI

e Co robisz, aby poprawi¢ swojg zdolno$¢é radzenia sobie z porazkg?
e Po czym poznajesz swojg porazke? Czy kiedykolwiek zdarzyto Ci sie poddac¢ sie zbyt wczesnie?
¢ |le czasu i wysitku przeznaczasz na rozwoj zawodowy?
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Ewa Przyktadowa FinxS” assessment

Organizacja: Data:

Firma Testowa 29.10.2024

NASTAWIENIE NA RYWALIZACJE

e Jak wyglada Twdj negatywny wewnetrzny dialog?
e Czy boisz sie rywalizacji? Czy boisz sie wygrywania?
e Gdy wyobrazasz sobie sukces, co widzisz?

POSTRZEGANIE PIENIEDZY

e Czy masz zbyt duzg obsesje na punkcie zarabiania? Dlaczego? Dlaczego nie?

e Jakie sg Twoje najwieksze przeszkody w zarabianiu wiekszej ilosci pieniedzy?

o Jesli istniatoby co$, co mogtoby ulec w Tobie zmianie, by umozliwi¢ Ci zarabianie wiekszej ilosci pieniedzy,
co by to byto? Jakie dziatania zostaty przez Ciebie podijete, aby tak sie stato?

DYSTANS EMOCJONALNY

e Gdy poswiecasz czas na rozwoj zawodowy, co zwykle robisz, aby poprawié¢ swojg umiejetno$¢ panowania
nad emocjami?

e Jakich technik uzywasz, aby panowa¢ nad swoimi emocjami podczas rozmowy handlowej?

o Jakie umiejetnosci musisz rozwing¢, aby moc trafniej ocenia¢ prawdomownosé potencjalnych klientow?
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