FinxS® Sales 18 - Zespot (Wszystkie tabele mes
dopasowania kompetencji) .

Raport jest oparty na odpowiedziach udzielonych w kwestionariuszu analizy indywidualnej Extended
DISC®, Ocena ta nie powinna by¢ jedynym kryterium podejmowania decyzji dotyczacych tego zespotu.
Celem niniejszego raportu jest dostarczenie informacji wspierajgcych zarowno menedzera, jak i
cztonkéw zespotu w rozwoju zespotu.
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FinxS® Sales 18 - Zesp6t (Wszystkie tabele dopasowania kompetencji) F i n x S@
Zespot Sprzedazy a uEN

Organizacja: Data:

Firma Testowa 24.07.2025

Wprowadzenie do FinxS® Sales 18 Raportu Zespotowego

Niniejszy raport FinxS® Sales 18 Raport Zespotowy jest przeznaczony specjalnie do wykorzystania wraz z FinxS®
Sales Assessment. Zostat zaprojektowany, aby pomdc Ci lepiej zrozumied i dalej rozwijaé umiejetnosci zespotu
sprzedazy, ktérych Twoj zespdt sprzedazy potrzebuje, aby z powodzeniem wykorzystywaé 18 kompetencji
waznych dla sukcesu sprzedazy, mierzonych w FinxS® Sales Assessment.

Jak uzywac FinxS® Sales 18:

Ta analiza identyfikuje naturalne, zaprogramowane na state tendencje behawioralne DISC w tych samych 18
kompetencjach dotyczacych sukcesu w sprzedazy, aby umozliwi¢ Ci odkrycie podobienstw i rdznic miedzy
naturalnym stylem zachowania a obecnym poziomem kompetencji zespotu sprzedazowego, mierzonym przez
FinxS® Sales Assessment. Kazda z 18 kompetencji zostata zanalizowana na indywidualne kompetencje
behawioralne, aby umozliwi¢ bardzo wyrazng identyfikacje unikalnych mocnych stron sprzedazy i obszaréw
rozwoju.

Kazde kryterium behawioralne pokazuje oczekiwany wynik na 5-stopniowej skali. Nikt nigdy nie uzyska ,5" w
kazdym kryterium. Oczekiwane wyniki sg idealnymi lub docelowymi wynikami, ktére poréwnuje sie z naturalnymi
stylami zachowania cztonkdw zespotu.

Na koniec zdecydowanie zaleca sie, aby$ przejrzat wyniki z profesjonalnym konsultantem lub trenerem
sprzedazy, ktdry zostat przeszkolony w zakresie interpretacji FinxS® Sales 18 wraz z FinxS® Sales Assessment,
zanim przejdziesz przez wyniki ze swoim zespotem. Zostali oni profesjonalnie przeszkoleni w zakresie
interpretowania zaréwno ocen, jak i konsekwencji potgczonych wynikéw, aby opracowac jasng mape drogowa
prowadzacg do sukcesu.

Zastrzezenie:

Wyniki FinxS® Sales 18 nigdy i w zadnych okoliczno$ciach nie powinny by¢ traktowane jako jedyne kryterium
przy podejmowaniu decyzji. Nie sg one przeznaczone i nie mogg by¢ wykorzystywane do podejmowania decyzji
dotyczacych zatrudnienia ,tak-nie”. Zawsze nalezy wzigé pod uwage wiele innych czynnikéw, takich jak
umiejetnosci, postawy, inteligencja, wiedza, wyksztatcenie i doswiadczenie, ktdrych nie mierzy ta analiza.
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FinxS® Sales 18 - Zespo6t (Wszystkie tabele dopasowania kompetencji) F i n x S@

Zespot Sprzedazy .
Organizacja: Data:
Firma Testowa 24.07.2025

Prospecting - Tabela Dopasowania Kompetencji

Ponizsza tabela przedstawia liczbe cztonkéw zespotu z réznymi wynikami dopasowania dla kryteriéw
behawioralnych powigzanych z tg kompetencjg sprzedazy. Kolumna znajdujaca sie najbardziej po prawej stronie
oblicza $redni wynik dopasowania dla catego zespotu.

5 4 3 -2 1 1 2 3 4 5
Przejmowanie kontroli nad przebiegiem spotkania sprzedazowego .nn 2 1 1 -1,75

Prospecting - samodzielne szukanie nowych okazji do sprzedazy .Hn 1 1 1 -1,75

Wykazywanie inicjatywy ..H 3 1 1 -1,50

Odwazne proponowanie kolejnych dziatan ..n 2 1 1 -1,50

Promowanie wtasnych pomystow wsréd innych ..n 3 3 1 -1,25

Aktywne zadawanie pytan i przedstawianie klientowi nowych .l. 3 2 3 -0,63
rozwiazan

Aktywne tworzenie sieci kontaktow ..n 2 1 1 -0,25

Mowienie gtownie o sobie .nn 2 1 1 -1,00

Telefonowanie "na zimno" w celu umawiania spotkan ..n 2 1 1 -0,13

Aktywne i szybkie kontaktowanie sie z klientem ..n 2 2 1 1 0,13

Inspirowanie innych do nowej koncepcji zanim wszystkie dane .'E 2 1 1 -1,00
zostang przeanalizowane

Sprzedawanie idei, ktére beda wymagaty wprowadzenia zmian ..n 3 2 2 0,38

Aktywne promowanie pomystow 3 1 1 2 -0,63

Podtrzymywanie zywej konwersaciji z klientem 4 1 2 -0,75

Szybkie tworzenie nowych pomystéw i rozwigzan podczas spotkan 3 1 2 1 -0,75

sprzedazowych

Prospecting

Aktywne poszukiwanie nowych potencjalnych klientéw w celu zapewnienia ciggtosci sprzedazy. Do dziatan
prospectingowych naleza: telefony "na zimno", zdobywanie rekomendacji, wykorzystywanie istniejgcych leadéw
oraz networking.

Zespot z wysokim srednim wynikiem dopasowania

Zespot sprzedazy z wysokim $rednim wynikiem dopasowania chetnie szuka nowych potencjalnych klientow i
kontaktuje sie z nimi. Koncentrujg sie na zdobywaniu nowych udziatéw w rynku tradycyjng "praca w terenie";
kontaktowanie sie, kontaktowanie sie i kontaktowanie sie z potencjalnymi klientami. Powstaje wiele nowych
pomystow i jest testowanych oraz wiele aktywnej komunikacji z potencjalnymi klientami.

Zespot z niskim srednim wynikiem dopasowania

Zespot sprzedazy z niskim $rednim wynikiem dopasowania zwraca uwage na istniejgcych klientdw i/lub dziatania
wspierajgce i administracyjne, a nie na aktywne poszukiwanie i hawigzywanie kontaktu z potencjalnymi
klientami. Potrafig dobrze reagowac na potrzeby obecnych klientéw i zazwyczaj preferujg znane sposoby
dziatania.
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FinxS® Sales 18 - Zespo6t (Wszystkie tabele dopasowania kompetencji) F i n x S@

Zespot Sprzedazy .
Organizacja: Data:
Firma Testowa 24.07.2025

Kwalifikowanie kontaktow - Tabela Dopasowania Kompetencji

Ponizsza tabela przedstawia liczbe cztonkéw zespotu z réznymi wynikami dopasowania dla kryteriéw
behawioralnych powigzanych z tg kompetencjg sprzedazy. Kolumna znajdujaca sie najbardziej po prawej stronie
oblicza $redni wynik dopasowania dla catego zespotu.

5 4 3 2 1 1 2 3 4 5
Zadawanie szczegdtowych pytan by lepiej zrozumieé obraz catosci ... 2 2 1 0,75
Podejmowanie szybkich decyzji w oparciu o szczegétowe informacije ..n 2 2 1 1 0,38

-—
-
-

Sprzedaz ztozonych rozwigzan, wymagajacych dostosowania ..n 1 1 1 1 -0,25
produktu

Szybkie przechodzenie od analizy do dziatania .Hn 1 3 -0,50

Jest zainteresowany tylko gtéwng informacja ..n 2 1 1 -0,50

Koncentracja na celu, a nie na tym by byé lubianym .nn 1 2 1 -0,75

Gotowos¢ do zadawania trudnych pytan potencjalnym klientom ..n 2 1 1 -0,50

Zadawanie bezposrednich pytan na etapie kwalifikacji klienta ..H 3 1 1 1 -0,50

Zadawanie pytan by zrozumie¢ zaréwno detale jak i obraz catosci ... 4 1 1 1 1 0,13

Identyfikowanie i zgtaszanie obszaréw do poprawy ..n 3 1 1 -0,75

Przywigzuje duza wage do wptywu pojedynczych dziatar na caly ..H 3 1 1 1 -0,50
wynik biznesowy

Przektadanie danych na cele i plany dziatania .Hn 1 1 1 -2,13

Rozktadanie ztozonych probleméw na kolejne kroki ..H 1 1 1 -1,50

Zwraca uwage na spojnosé tresci wypowiedzi ..H 3 1 1 -1,13

Odkrywanie potrzeb klienta dzieki zadawaniu pytan ... 2 6 -1,25

Kwalifikowanie kontaktow

Usystematyzowany proces dogtebnej weryfikacji, czy potencjalny klient ma rzeczywisty potencjat zakupowy.

Zespot z wysokim srednim wynikiem dopasowania

Zespot sprzedazy z wysokim $rednim wynikiem dopasowania jest bardzo kreatywny w zrozumieniu, gdzie i jak
moze dotrze¢ do potencjalnych klientéw o najwiekszym potencjale biznesowym. Zadajg dobre pytania i nie tracg
czasu na potencjalnych klientéw, ktdrzy nigdy nie zostang dobrymi klientami. Ich sprzedaz na klienta jest wysoka
i tracg bardzo niewielu klientow.

Zespot z niskim $rednim wynikiem dopasowania

Zespdt sprzedazy z niskim $rednim wynikiem dopasowania chetnie dzieli sie informacjami z duzg liczbg
potencjalnych klientéw; kontaktujg sie z wieloma i ,rozpowszechniajg wiedze". Dostarczajg potencjalnym
klientom informacji, o ktére prosza. Sg generalnie lubiani przez potencjalnych klientéw, poniewaz nie popedzaja
ich, ale dajg czas na podjecie decyzji.
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FinxS® Sales 18 - Zespo6t (Wszystkie tabele dopasowania kompetencji) F i n x S@

Zespot Sprzedazy .
Organizacja: Data:
Firma Testowa 24.07.2025

Budowanie relacji - Tabela Dopasowania Kompetencji

Ponizsza tabela przedstawia liczbe cztonkéw zespotu z réznymi wynikami dopasowania dla kryteriéw
behawioralnych powigzanych z tg kompetencjg sprzedazy. Kolumna znajdujaca sie najbardziej po prawej stronie
oblicza $redni wynik dopasowania dla catego zespotu.

5 4 3 2 1 1 2 3 4 5
Otwarte dzielenie sie informacjami z klientem ... 1 1 2 4 3,00
Spokojne omawianie szczegotow podczas wspierania innych ... 1 2 1 4 2,88
Udzielanie specjalistycznej pomocy po doktadnym zbadaniu potrzeb ... 1 1 1 1 4 3,00
Zabieganie o dlugoterminowe relacje z klientami ... 2 1 1 4 2,00
Szczegolna dbatosé o uprzejmosé w relacjach z innymi ... 2 2 4 250
Komunikowanie w sposéb przekonujacy i pozytywny ... 3 3 2 0,13
Koncentracja na zaspokajaniu potrzeb klientow ... 1 1 1 1 4 250
Rozmawianie z klientami w uprzejmy sposéb ... 1 1 1 1 4 250
Wstuchiwanie sie w potrzeby klienta ... 1 1 1 1 4 250
Prowadzenie klienta i tworzenie korzystnej atmosfery ..n 2 4 -0,25
Omawianie i dbanie o potrzeby klienta ... 2 1 1 4 2,00
Monitorowanie spraw, zagtebianie sie w temat ... 2 1 1 4 2,00
Utrzymywanie postawy zorientowanej na klienta ... 2 2 4 1,75
Elastyczne podejécie do klientow ... 3 1 4 1,88
Zachecanie innych do wspdétudziatu i zgtaszania pomystow ... 3 1 4 -0,38

Budowanie relacji

Budowanie, rozwijanie i utrzymywanie otwartej i petnej zaufania atmosfery sprzyjajacej szczerej komunikacji i
wymianie informacji.

Zespot z wysokim srednim wynikiem dopasowania

Zespot sprzedazowy z wysokim Srednim wynikiem dopasowania jest bardzo lubiany przez swoich klientow.
Komunikacja przebiega dobrze w obu kierunkach, a klienci ufajg sprzedawcom i ich organizacji. Mogg
wykorzystywac swoich klientdw jako zrodta polecen i referencji. Nie muszg zwracac szczegdinej uwagi na
zwiekszanie lojalnosci klientow.

Zespot z niskim srednim wynikiem dopasowania

Zespot sprzedazy z niskim $rednim wynikiem dopasowania zwykle traktuje swoich klientow jedynie jako Zrddto
dochodu. Nie sg zbyt elastyczni w stosunku do klientéw, ale majg sktonnos$¢ do przyjmowania postawy "bierz to
lub do widzenia". Zapewne osiggng maksymalng marze klienta, a sam zespot sprzedazy nie traci czasu na
niepotrzebng komunikacje z klientami.

L
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FinxS® Sales 18 - Zespo6t (Wszystkie tabele dopasowania kompetencji) F
Zespot Sprzedazy .
Organizacja: Data:

Firma Testowa 24.07.2025

Dziatanie zgodnie z procesem - Tabela Dopasowania Kompetencji

Ponizsza tabela przedstawia liczbe cztonkéw zespotu z réznymi wynikami dopasowania dla kryteriéw
behawioralnych powigzanych z tg kompetencjg sprzedazy. Kolumna znajdujaca sie najbardziej po prawej stronie

oblicza $redni wynik dopasowania dla catego zespotu.

Metodyczne postepowanie zgodnie z ustalonym procesem
sprzedazy

Systematyczne zarzgdzanie dtugotrwatymi i kompleksowymi cyklami
sprzedazy

5 -4 -3

Skupianie sie na wybranym temacie ..n

Prowadzenie diugich i ztozonych proceséw sprzedazy
Doktadne, krok po kroku informowanie klienta
Efektywne wykonywanie powtarzalnych czynnosci
Spokojne i doktadne postepowanie zgodnie z procesem
Podazanie do celu krok po kroku, zgodnie z planem

Podkraslanie wagi statych, powtarzalnych zwyczajéw w codziennym
zyciu

Konsekwentne trzymanie sie procesu sprzedazy

Prospecting - systematyczne podejscie do pozyskiwania nowych
kontaktow

Wykazuje sie cierpliwoscig przy wykonywaniu zadania

Zarzadzanie dtugotrwatymi i kompleksowymi cyklami sprzedazy
wymagajacymi wytrwatosci

Bez oporu wykonuje zadania rutynowe, pomaga innym

Wytrwate zaangazowanie w zadanie az do jego ukonczenia

Dziatanie zgodnie z procesem

-2

-—

—

—

—

-—

w N

1 2 2 2
1 2 2 2
2 3 2
2 1 2 2
1 1 1 4

2 2 1 1
2 2 2

2 1 3
2 2 1 1
2 2 1 1

1 1 2 1
2 2 1 1
3 2 2
1 1 2 2
1 2 1 1

Sumienne i skrupulatne realizowanie usystematyzowanego procesu sprzedazy dla osiggniecia wiekszych

sukcesow.

Zespot z wysokim srednim wynikiem dopasowania

1,50

1,50

1,00
1,25
3,00
-0,13
1,75
1,50
1,13

1,50
1,50

1,50
1,00

1,75
0,50

Zespot sprzedazy z wysokim $rednim wynikiem dopasowania daje swojemu menedzerowi mozliwo$¢ planowania
z wyprzedzeniem, nawet bardzo szczegétowo. Mozesz spodziewac sie, ze wszystko wydarzy sie zgodnie z
planem. W bardzo niewielu przypadkach menedzer bedzie musiat wkroczy¢ i podjg¢ dziatania naprawcze. Istnieje
minimalna potrzeba stworzenia dodatkowych kontroli, poniewaz zesp6t sprzedazy prawdopodobnie bedzie

wykonywat raporty zgodnie z oczekiwaniami.
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FinxS® Sales 18 - Zespo6t (Wszystkie tabele dopasowania kompetencji) F i n x S@
Zespot Sprzedazy a uEN
Organizacja: Data:

Firma Testowa 24.07.2025

Zespo6t z niskim $rednim wynikiem dopasowania

Zespdt sprzedazy z niskim Srednim wynikiem dopasowania szybko dostosowuje sie do zmieniajgcych sie
okolicznosci. Sg stale wyczuleni na zmieniajace sie kierunki i tak naprawde cenig sobie osiggniecie celu w
niespotykany dotad sposdb. Potencjalni klienci moga w najlepszym przypadku postrzegaé ich jako bardzo
dostosowujacych sie i chetnych do negocjowania umowy. Nie pozwalajg, by regutly i biurokracja przeszkodzity im
W osiggnieciu porozumienia.

i n x N @ Copyright: 2011-2025 FinxS Ltd 7



FinxS® Sales 18 - Zespo6t (Wszystkie tabele dopasowania kompetencji) F
Zespot Sprzedazy .
Organizacja: Data:

Firma Testowa 24.07.2025

Orientacja na osiaggniecia - Tabela Dopasowania Kompetencji

Ponizsza tabela przedstawia liczbe cztonkéw zespotu z réznymi wynikami dopasowania dla kryteriéw
behawioralnych powigzanych z tg kompetencjg sprzedazy. Kolumna znajdujaca sie najbardziej po prawej stronie

oblicza $redni wynik dopasowania dla catego zespotu.

5 -4 -3

Koncentrowanie sie wytacznie na celach, faktach i szczegétach ...
Wymagajacy, stawiajacy wysokie cele nn.

Bycie silnie motywowanym przez ambitne cele nnn

Koncentrowanie sie na celu, a nie na zdobywaniu sympatii klienta ..n
Ciagte poszukiwanie mozliwosci doskonalenia dziatan biznesowych ..n
Szybka analiza korzysci i zagrozen ..n

Okazywanie wytrwatos$ci w pokonywaniu przeszkéd i przekraczaniu
celow

Monitorowanie wykonania planéw i podejmowanie szybkich dziatan
w razie potrzeby

Odwazne przeciwstawianie sie opozycji wobec zmiany ..n
Skupia sie na konkluzji i kolejnych etapach dziatania ..n

Agresywne prowadzenie klienta do finalizacji sprzedazy ..n
Zdecydowane zachecanie potencjalnego klienta do podjecia
dziatania

Posuwanie procesu sprzedazy do przodu dla osiggniecia wtasnego .nn
celu

Zorientowanie na przysztos¢ i potrzeba jej kreowania ..n
Krotkie, zwiezte kontakty zorientowane na konkretne cele .nn

Orientacja na osiagniecia

—

N

N

N N ©

w

2 1 2
1 3
1 1
2 1 1
1 1 1 1
2 1 1
3 1
1 1 1 1
1 1 1
1 1
1 1
1 1
1 1
1 1 1
2 1 1

0,50
-2,13
-2,25
-0,50

0,00
-0,38
-0,63

0,13

-0,50
-0,88
-1,63

-2,00

-2,00

-0,50
-0,88

Potrzeba osiggania coraz wyzszego poziomu dziatania oraz wiekszych sukceséw. Ciggta potrzeba doskonalenia.

Zespot z wysokim srednim wynikiem dopasowania

Zespot sprzedazy z wysokim Srednim wynikiem dopasowania dobrze reaguje na wysokie cele. Wymagaja pewnej
swobody w osigganiu celéw, a takze pewnej nagrody potaczonej z mozliwoscig siegania po jeszcze wyzsze cele.
Zespot zarzadza sie samodzielnie i potrzebuje jedynie wskazdwek od menedzera. Konkurencja wewnetrzna moze

stuzy¢ jako dodatkowy czynnik motywujacy.

Zespo6t z niskim srednim wynikiem dopasowania

Zespot sprzedazy z niskim srednim wynikiem dopasowania ma cierpliwos¢ do obstugi klientéw. Swoje dziatania
opierajg bardziej na dtugoterminowych relacjach niz natychmiastowych wynikach finansowych. Prawdopodobnie
beda wspdtpracowad, dzielac sie informacjami i pozytywnie reagujac na wspdtprace przy projektach

sprzedazowych.
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FinxS® Sales 18 - Zespo6t (Wszystkie tabele dopasowania kompetencji) F i n x S@

Zespot Sprzedazy .
Organizacja: Data:
Firma Testowa 24.07.2025

Zdobywanie zaufania - Tabela Dopasowania Kompetencji

Ponizsza tabela przedstawia liczbe cztonkéw zespotu z réznymi wynikami dopasowania dla kryteriéw
behawioralnych powigzanych z tg kompetencjg sprzedazy. Kolumna znajdujaca sie najbardziej po prawej stronie
oblicza $redni wynik dopasowania dla catego zespotu.

5 4 3 2 1 1 2 3 4 5

Otwarte dzielenie sie informacjami z klientem ... 1 1 2 4 3,00

Szanowanie opinii innych i zapewnianie wsparcia, ktérego oczekujg ... 1 1 1 1 4 3,00

Unikanie konfliktéw poprzez dopasowywanie sie i kompromisy ..n 1 1 1 4 2388

Ttumaczenie wszystkich szczegétow dla uzyskania aprobaty i 1 1 1 1 2 2 2,25
entuzjazmu

Utrzymanie zadowolenia klienta dzieki udzielaniu wsparcia i czestym 1 3 4 2,75
rozmowom

Traktowanie kazdego indywidualnie aby poczut sie wyjatkowo 1 1 2 2 0,63

Dbatos$¢ o utrzymanie dobrych relacji w obstudze klienta 1 1 4 1,63

Komunikowanie sie z klientami w przyjazny sposob 2 2 2 1,00

Nawigzywanie pozytywne;j relacji z klientem 2 1 2 2 1,50

Zarzadzanie relacjami z obecnymi klientami poprzez osobisty 1 1 2 2 0,13
kontakt

Poszukiwanie kompromisowych rozwigzan ... 2 1 1 4 2,00

Podtrzymywanie zaufania klientow ... 1 1 1 1 4 250

Dbato$é o zaspokajanie potrzeb klienta w dtugofalowych relacjach ... 1 1 1 1 4 250

Budowanie relacji w oparciu o zaufanie i komunikacje ..n 2 4 0,75

Koncentrowanie sie na kliencie niezaleznie od sytuacii ... 3 1 4 225

Zdobywanie zaufania

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

Zespot z wysokim srednim wynikiem dopasowania

Zespot sprzedazy z wysokim $rednim wynikiem dopasowania sktada sie z harmonijnych, przyjemnych i tatwych
do zadowolenia o0s6b, ktére zachowujg sie w ten sam sposob w stosunku do swoich klientéw. Lubig zadowoli¢
klientéw i sg gotowi dotozy¢ dodatkowych staran, by zapewni¢ wszystkim pozytywne nastawienie do
produktu/ustugi. Wiekszos¢ ich klientéw uwaza, ze otrzymujg dobrg wartos¢.

Zespot z niskim srednim wynikiem dopasowania

Zespot sprzedazy z niskim $rednim wynikiem dopasowania ma odwage komunikowac¢ swoim klientom to, co
nalezy przekazac. Nie przeszkadza im powiedzenie klientowi, ze ,mozemy nie by¢ idealnie dopasowani” lub ,to, o
co prosisz, nie jest rozsadne”. Sg dumni ze swojego produktu/ustugi i firmy i nie sg sktonni nagina¢ wszystkiego,
czego chce klient.

L
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FinxS® Sales 18 - Zespo6t (Wszystkie tabele dopasowania kompetencji) Fin x SQ

Zespot Sprzedazy .
Organizacja: Data:
Firma Testowa 24.07.2025

Kontrolowanie procesu sprzedazy - Tabela Dopasowania Kompetencji
Ponizsza tabela przedstawia liczbe cztonkéw zespotu z réznymi wynikami dopasowania dla kryteriéw

behawioralnych powigzanych z tg kompetencjg sprzedazy. Kolumna znajdujaca sie najbardziej po prawej stronie
oblicza $redni wynik dopasowania dla catego zespotu.

5 4 3 2 1 1 2 3 4 5

Przejmowanie kontroli i upewnianie sig, ze sprawy idg do przodu nn. 1 2 1 -2,00

Skupia sie na konkluzji i kolejnych etapach dziatania ..n 2 1 1 -0,88

Posuwanie procesu sprzedazy do przodu dla osiggniecia wtasnego 1 1 -2,00
celu

Motywowanie klienta nastawione na konkretny cel .nn 2 1 1 -1,00

Wptlywanie na innych poprzez podkreslanie wagi celéw ..n 3 1 1 -1,50

Odwazne proponowanie kolejnych dziatan ..n 2 1 1 -1,50

Ma tendencje do przejmowania kontroli nad rozmowg .nn 1 1 1 -2,38

Zdecydowane prowadzenie klienta przez kolejne etapy procesu 1 1 1 -1,88
sprzedazy

Gotowos¢ do probowania nowych sposobéw dziatania ... 4 2 2 0,00

Aktywne zadawanie pytan i przedstawianie klientowi nowych 3 2 3 -0,63
rozwiazan

Orientacja na realizacje celu sprzedazowego z jednoczesnym 4 2 1 -0,88
uwzglednieniem potrzeb klienta

Kontrolowanie by spotkanie sprzedazowe zakonczyto sie planem 6 2 -1,75
dziatania

Inspirowanie innych do przekraczania wtasnych ograniczen 1 1 1 1 -1,00

Sprzedawanie idei, ktére beda wymagaty wprowadzenia zmian ..n 3 2 2 0,38

Ukierunkowanie na finalizacje sprzedazy bez naciskania klienta ... 3 2 1 2 -0,38

Kontrolowanie procesu sprzedazy

Branie odpowiedzialnosci za kazdy krok w procesie sprzedazy poprzez wyrazne definiowanie i uzgadnianie
wszystkich krokéw i ich mozliwych rezultatéw z potencjalnym klientem. Celem jest wspomaganie potencjalnego
klienta w drodze do podjecia decyzji.

Zespot z wysokim srednim wynikiem dopasowania

Zespot sprzedazowy z wysokim Srednim wynikiem dopasowania sktada sie z niezaleznych osdb, ktore po
zapoznaniu sie z produktem/ustugg i parametrami, w ramach ktorych moga dziata¢, kontrolujg proces sprzedazy
bez koniecznosci statego wsparcia. Menedzer moze potrzebowac skupic sie na monitorowaniu wynikow réznych
projektow sprzedazowych i musi by¢ dostepny tylko w razie potrzeby.

L
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FinxS® Sales 18 - Zespo6t (Wszystkie tabele dopasowania kompetencji) F i n x S@
Zespot Sprzedazy a uEN
Organizacja: Data:

Firma Testowa 24.07.2025

Zespo6t z niskim $rednim wynikiem dopasowania

Zespdt sprzedazy z niskim Srednim wynikiem dopasowania ma cierpliwo$¢ do stuchania klientéw i omawiania
interesujacych ich tematdw. Sa cierpliwi w kwestii perspektyw i uwzgledniajg wszystkie wymagane aspekty. Nie
ograniczajg ich przepisy dotyczace tego, co nalezy zrobic dalej. Po spotkaniu z tymi sprzedawcami potencjalni
klienci czesto czuja, ze oni i ich organizacja dbajg o nich jako o klientow.

i n x L3S ® Copyright: 2011-2025 FinxS Ltd 11
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FinxS® Sales 18 - Zespo6t (Wszystkie tabele dopasowania kompetencji) Fin x S@

Zespot Sprzedazy .
Organizacja: Data:
Firma Testowa 24.07.2025

Radzenie sobie z obiekcjami - Tabela Dopasowania Kompetencji
Ponizsza tabela przedstawia liczbe cztonkéw zespotu z réznymi wynikami dopasowania dla kryteriéw

behawioralnych powigzanych z tg kompetencjg sprzedazy. Kolumna znajdujaca sie najbardziej po prawej stronie
oblicza $redni wynik dopasowania dla catego zespotu.

5 4 3 2 1 1 2 3 4 5

Odwazne przeciwstawianie sie opozycji wobec zmiany ..n 3 1 1 1 -0,50

Szybkie ucinanie rozméw, ktére nie prowadzg do celu ... 5 1 1 1 0,00

Ma tendencje do przejmowania kontroli nad rozmowa .nn 1 1 1 -2,38

Negocjowanie z nastawieniem na cel 2 1 1 -1,63

Wykazywanie inicjatywy w trudnych sytuacjach z klientem 2 1 1 -1,63

Radzenie sobie z obiekcjami tak by potencjalny klient spojrzat na 2 1 1 -1,38
problem inaczej

Prowokowanie klienta do ponownego przemyslenia swojej opinii 1 1 1 -2,00

Zdecydowane prowadzenie klienta przez kolejne etapy procesu 1 1 1 -1,88
sprzedazy

Zadawanie pytan, ktére prowokujg do weryfikacji pierwszego 3 1 2 -0,38
wrazenia

Aktywne zadawanie pytan i przedstawianie klientowi nowych 3 2 3 -0,63
rozwiazan

Orientacja na realizacje celu sprzedazowego z jednoczesnym 4 2 1 -0,88
uwzglednieniem potrzeb klienta

Zadawanie pytan pomagajgcych w wykreowaniu wtasnych 3 3 1 -1,38
pomystéw na rozwigzanie problemu

Promowanie wiasnych pomystéw wéréd innych 3 3 1 -1,25

Promowanie z entuzjazmem swoich idei nawet w sytuacji 2 1 1 -0,88

napotkania oporu
Sprzedawanie idei, ktére beda wymagaty wprowadzenia zmian ..n

Radzenie sobie z obiekcjami

w
N

2 0,38

Skuteczne radzenie sobie z wypowiedziami i pytaniami potencjalnych klientéw sugerujgcymi, ze nie sg oni chetni
do zakupu w danym momencie.

Zespot z wysokim $rednim wynikiem dopasowania

Zespot sprzedazy z wysokim $rednim wynikiem dopasowania ma potencjat, aby znalez¢ wymagane informacje,
ktore pozwolg potaczyc ich produkt/ustuge z potrzebami klienta, tak aby byli przekonani, ze ich obawy zostaty
uwzglednione. Potrafig tez stworzy¢ bardzo profesjonalny wizerunek swojej firmy. Sprawiajg wrazenie dumnych z
tego, co robig i jak bardzo sg profesjonalni.

!
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FinxS® Sales 18 - Zesp6t (Wszystkie tabele dopasowania kompetencji) F i n x S@
Zespot Sprzedazy a uEN

Organizacja: Data:

Firma Testowa 24.07.2025

Zespo6t z niskim $rednim wynikiem dopasowania

Zespdt sprzedazy z niskim Srednim wynikiem dopasowania dobrze dostosowuje sie do potrzeb potencjalnych
klientdw i klientdw. Stuchaja i pokazuja, ze wierzg w to, co méwi klient. Tworzg skromny i przyjazny wizerunek
siebie i swojej organizacji; potencjalni klienci czuja, ze mozna im zaufaé.

i n x <JO) Copyright: 2011-2025 FinxS Ltd 13



FinxS® Sales 18 - Zespo6t (Wszystkie tabele dopasowania kompetencji) F i n x S@

Zespot Sprzedazy
Organizacja: Data:
Firma Testowa 24.07.2025

Skuteczne zadawanie pytan - Tabela Dopasowania Kompetencji

Ponizsza tabela przedstawia liczbe cztonkéw zespotu z réznymi wynikami dopasowania dla kryteriéw
behawioralnych powigzanych z tg kompetencjg sprzedazy. Kolumna znajdujaca sie najbardziej po prawej stronie

oblicza $redni wynik dopasowania dla catego zespotu.

Zadawanie szczegotowych pytan by lepiej zrozumie¢ obraz catosci ...

Skupianie sie wylacznie na wybranych celach

Gotowos$¢ do zadawania trudnych pytan potencjalnym klientom
Jest zainteresowany tylko gtéwng informacjg ..n

Szybka analiza korzysci i zagrozen

Catosciowe spojrzenie na potrzeby rozwojowe organizaciji

Kreowanie wielu réznorodnych sposobéw rozwigzania danego
problemu

Zadawanie bezposrednich pytan na etapie kwalifikacji klienta

Ma tendencje do przejmowania kontroli nad rozmowg .nn
Prowokowanie klienta do ponownego przemyslenia swojej opinii .nn
Skupia sie na konkluzji i kolejnych etapach dziatania ..n

Zadawanie pytan, ktére prowokuja do weryfikacji pierwszego
wrazenia

Wykorzystanie logiki rozumowania danej osoby w celu
zakwestionowania tego co ta osoba méwi

Prowokowanie innych do zmiany opinii ..n

Skuteczne zadawanie pytan

N =2 A W

w

w

[=2]

w

2 1 1 1.1 075
e 1,63
2 1 1| 050

2 1 1| 050

2 1.1 038

1 1 1.1 088
1 1 20 B 050
1 11 050
11 2,38
1 1 2,00

1 1 088

, 5 -0,38
11 075

> 1,75
2 2 038

Ustrukturyzowane i skuteczne zadawanie wnikliwych pytan w celu ujawnienia prawdziwych problemoéw i wyzwan
stojacych przed klientem. Pytania sg wykorzystywane nie tylko w celu utatwienia klientowi przekazania waznych
informacji pozwalajgcych odkry¢, czy dany produkt moze rozwigzac jego problem, ale réwniez w celu wsparcia

go w samodzielnym rozpoznaniu wczesniej niewykrytych problemow.

Zespot z wysokim srednim wynikiem dopasowania

Zespot sprzedazy z wysokim $rednim wynikiem dopasowania moze fatwo stworzy¢ wrazenie prawdziwych
profesjonalistow sprzedazy dla swoich potencjalnych klientdw. Wydaje sie, ze rozumiejg potrzeby klienta, sa
chetni i potrafig dostosowac swoj produkt/ustuge do ich potrzeb. Jesli majg wystarczajgco duzo informacji i
szczegotow, prawdopodobnie nie bedg wymagali duzej uwagi menedzera podczas procesu sprzedazy.

Zespot z niskim srednim wynikiem dopasowania

Zespot sprzedazy z niskim $rednim wynikiem dopasowania jest postrzegany przez potencjalnego klienta jako
fatwy w obstudze, poniewaz wydaje sie, ze fatwo ekscytuje sie potrzebami klienta oraz chetnie dzieli sie
informacjami i planuje nastepny krok. Procesy sprzedazy nie zajmujg wiecej czasu, a potencjalni klienci maja

poczucie kontroli.

FinxS°®

Copyright: 2011-2025 FinxS Ltd
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FinxS® Sales 18 - Zespo6t (Wszystkie tabele dopasowania kompetencji) F i n x S@

Zespot Sprzedazy .
Organizacja: Data:
Firma Testowa 24.07.2025

Aktywne stuchanie - Tabela Dopasowania Kompetencji
Ponizsza tabela przedstawia liczbe cztonkéw zespotu z réznymi wynikami dopasowania dla kryteriéw

behawioralnych powigzanych z tg kompetencjg sprzedazy. Kolumna znajdujaca sie najbardziej po prawej stronie
oblicza $redni wynik dopasowania dla catego zespotu.

5 4 3 2 1 1 2 3 4 5

Udzielanie specjalistycznej pomocy po doktadnym zbadaniu potrzeb ... 1 1 1 1 4 3,00

Uwazne stuchanie i zadawanie doprecyzowujgcych pytan ... 1 2 1 4 2,88

Utrzymanie zadowolenia klienta dzieki udzielaniu wsparcia i czestym ... 1 3 4 2,75
rozmowom

Dostosowywanie swojego podejscia do réznych osob ... 2 2 4 250

Aktywne stuchanie i bezposrednie komunikowanie sie z klientami ... 3 4 1 0,00

Uczenie sig poprzez aktywny udziat w sesji szkoleniowej ... 3 2 1 2 -0,38

Cierpliwe wystuchiwanie klienta ... 1 1 1 1 4 250

Zacheca innych do méwienia poprzez aktywne stuchanie i ... 1 1 1 1 4 2,50
okazywanie zainteresowania

Otwarto$¢ na stuchanie nowych pomystéw ... 1 2 1 4 2,88

Zachecanie innych do wspdétudziatu i zgtaszania pomystow ... 3 1 4 -0,38

Stucha chetnie i z zaangazowaniem ..n 2 1 4 1,00

Odczytywanie emocji innych, nawet tych niewypowiedzianych 2 1 4 1,00

Aktywne stuchanie potrzeb klienta 3 1 4 2,25

Aktywne i uwazne stuchanie w celu petnego zrozumienia 2 2 4 175

Wyczuwanie emocji innych ludzi nawet gdy nie s wprost wyrazane 1 2 1 4 213

Aktywne stuchanie

Aktywne stuchanie i wyrazne staranie, by zrozumie¢ sens stéw potencjalnego klienta.

Zespot z wysokim srednim wynikiem dopasowania

Zespot sprzedazy z wysokim $rednim wynikiem dopasowania to zdecydowanie dobrzy stuchacze. Dotyczy to nie
tylko potencjalnych klientow, ale takze wspotpracownikow. Rozumiejg dobrze nawet niewerbalnie. Rzadko kiedy
zarzadzanie zespotem sprzedazy wymaga radykalnych lub agresywnych dziatan, zwykle wystarczy dyskusja.
Klienci zwykle ich lubig ze wzgledu na ich wrazliwos¢ i uprzejmos¢, co sprzyja nawigzywaniu dtugotrwatych
relacji.

Zespot z niskim $rednim wynikiem dopasowania

Zespdt sprzedazy z niskim Srednim wynikiem dopasowania chetnie kontroluje rozmowy i ma tendencje do
skupiania sie tylko na tematach, ktére ich interesuja i chcg pdjs$c¢ dalej z potencjalnym klientem. Nie chca
angazowac sie w dtugie dyskusje i nie stuchajg obszernych wyjasnien potencjalnych klientdw, dlaczego w tej
chwili nie sg zainteresowani, ale zamiast tego nieustannie myslg o tym, co powiedzie¢ lub zrobi¢ dale;j.

Fi n XS@ Copyright: 2011-2025 FinxS Ltd



FinxS® Sales 18 - Zespo6t (Wszystkie tabele dopasowania kompetencji) F i n x S@

Zespot Sprzedazy .
Organizacja: Data:
Firma Testowa 24.07.2025

Myslenie krytyczne - Tabela Dopasowania Kompetencji
Ponizsza tabela przedstawia liczbe cztonkéw zespotu z réznymi wynikami dopasowania dla kryteriéw

behawioralnych powigzanych z tg kompetencjg sprzedazy. Kolumna znajdujaca sie najbardziej po prawej stronie
oblicza $redni wynik dopasowania dla catego zespotu.

5 4 3 2 1 1 2 3 4 5

Szuka powigzan pomiedzy szczegotami a catoscig zagadanienia ..n 2 1 1 2 0,25

Gromadzenie, analizowanie i wykorzystywanie danych z wielu 3 2 1 2 0,50
zrodet, aby zrozumie¢ otoczenie

Ciagte podtrzymywanie procesu zmian w celu osiagniecia perfekcii ... 2 2 1 1 1 1 0,75

Zachecanie innych do wiekszej koncentracji na szczegdtach 6 2 2,00
podczas burzy mozgéw

Gotowos¢ do zadawania trudnych pytan potencjalnym klientom 2 1 1 -0,50

Szybka analiza korzysci i zagrozen 2 1 1 -0,38

Kreowanie wielu réznorodnych sposobéw rozwigzania danego 1 1 2 -0,50
problemu

Szybkie przechodzenie od analizy do dziatania .nn 1 3 -0,50

Jest zdolny do natychmiastowego kwestionowania wypowiedzi 1 1 2 -0,63

Wplywanie na innych poprzez racjonalnie uargumentowane 3 2 1 2 0,38
propozycje biznesowe

Zadawanie pytan by zrozumie¢ zaréwno detale jak i obraz catosci 4 1 1 1 1 0,13

Zadawanie pytan, ktére prowokujg do weryfikacji pierwszego 3 1 2 -0,38
wrazenia

Przektadanie danych na cele i plany dziatania .nn 1 1 1 -2,13

Rozktadanie ztozonych probleméw na kolejne kroki ..H 1 1 1 -1,50

Zwraca uwage na spojnosé tresci wypowiedzi ..n 3 1 1 -1,13

Myslenie krytyczne

Proces polegajacy na aktywnej i umiejetnej konceptualizacji, wykorzystaniu, analizie, syntezie i ocenie informacji
by oceni¢, czy istnieje zwigzek miedzy potrzebami klienta a rozwigzaniem proponowanym przez sprzedawce.

Zespot z wysokim srednim wynikiem dopasowania

Zespot sprzedazy z wysokim $rednim wynikiem dopasowania jest dobry w analizowaniu potrzeb potencjalnych
klientéw i znajdowaniu dla nich rozwigzania - jesli mozna je znalez¢. Dobrze radzg sobie z budowaniem solidnych
propozycji biznesowych, ktdre sg dobrze przemyslane i spetniajg kryteria okreslone przez klienta. Mogg by¢
rowniez przyzwyczajeni do kwestionowania swojego obecnego produktu i jego planéw rozwojowych - poniewaz
rozumiejg, ze potrzeba klienta moze by¢ trudniejsza do zmiany.

Zespot z niskim srednim wynikiem dopasowania

Zespot sprzedazy z niskim $rednim wynikiem dopasowania lubi rzeczy tatwe i proste. Nie tracg czasu na
komplikowanie spraw, ale starajg sie znalez¢ fatwy sposob na osiggniecie celu. Chetnie przechodza do
nastepnego kroku tak szybko, jak to mozliwe i koncentrujg sie tylko na kluczowych informacjach.
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FinxS® Sales 18 - Zespo6t (Wszystkie tabele dopasowania kompetencji) F i n x S@

Zespot Sprzedazy .
Organizacja: Data:
Firma Testowa 24.07.2025

Inicjatywa - Tabela Dopasowania Kompetencji
Ponizsza tabela przedstawia liczbe cztonkéw zespotu z réznymi wynikami dopasowania dla kryteriéw

behawioralnych powigzanych z tg kompetencjg sprzedazy. Kolumna znajdujaca sie najbardziej po prawej stronie
oblicza $redni wynik dopasowania dla catego zespotu.

5 4 3 2 1 1 2 3 4 5

Mocny nacisk na szczegétowe kwestie i usprawnianie ich ... 3 2 1 2 0,50

Ciagte podtrzymywanie procesu zmian w celu osiggniecia perfekcii ... 2 2 1 1 1 1 0,75

Przejmowanie kontroli i upewnianie sie, ze sprawy idg do przodu 1 2 1 -2,00

Bycie silnie motywowanym przez ambitne cele 1 1 1 -2,25

Podejmowanie intensywnych dziatan dla uruchomienia nowych 1 1 1 -2,25
mozliwosci biznesowych

Okazywanie wytrwatosci w pokonywaniu przeszkéd i przekraczaniu 3 1 -0,63
celow

Podejmowanie "twardych" i niepopularnych decyzji 1 2 1 -0,38

Odwazne przeciwstawianie sie opozycji wobec zmiany 3 1 1 1 -0,50

Nieustanne dazenia do osiggniecia wyzszego poziomu wykonania ... 4 1 1 1 1 0,13
Podejmowanie inicjatywy by osiagnaé cel .nn 1 1 1 -2,00

Wykazywanie inicjatywy ..n 3 1 1 -1,50

Zwiekszanie tempa dziatan by upora¢ sie ze zmiang .Hn 1 1 -1,88

Niezalezne dziatanie bez instrukcji .nn 1 1 1 1 -1,00

Angazowanie sie i podejmowanie dziatan w sytuacji kryzysowej ..H 2 1 1 1 -0,63
Promowanie i forsowanie pomystéw ..n 3 3 1 -1,38

Inicjatywa

Dazenie do osiggniec i sukcesu, ktdremu towarzyszy motywacja, determinacja i wewnetrzny zapat do ciggtego
zwiekszania poziomu wydajnosci.

Zespot z wysokim srednim wynikiem dopasowania

Zespot sprzedazy z wysokim $rednim wynikiem dopasowania zwykle znajduje sposob na rozwigzanie problemow,
z ktdrymi sie boryka. Nie potrzebujg instrukcji, ale znajdujg rozwigzania. Sg gotowi zmienic stan obecny, aby
osiggnac¢ co$ nowego. To, jak cos robiono w przesztosci, nie ogranicza ich kreatywnosci. Pozytywna konkurencja
wewnetrzna moze zacheci¢ ich do jeszcze szybszego dziatania.

Zespot z niskim $rednim wynikiem dopasowania

Zespdt sprzedazy z niskim Srednim wynikiem dopasowania jest bardzo systematyczny i przewidywalny.
Przestrzegajg zasad i sg gotowi czekaé lub prosi¢ o nowe, gdy stare nie majg zastosowania. Dobrze pracujg w
zespofach, szanujgc wzajemne opinie. Ich menedzer nie musi sie zbytnio martwi¢ o co$ niespodziewanego.
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FinxS® Sales 18 - Zespo6t (Wszystkie tabele dopasowania kompetencji) F i n x S@

Zespot Sprzedazy .
Organizacja: Data:
Firma Testowa 24.07.2025

Prezentowanie rozwigzan - Tabela Dopasowania Kompetencji
Ponizsza tabela przedstawia liczbe cztonkéw zespotu z réznymi wynikami dopasowania dla kryteriéw

behawioralnych powigzanych z tg kompetencjg sprzedazy. Kolumna znajdujaca sie najbardziej po prawej stronie
oblicza $redni wynik dopasowania dla catego zespotu.

5 4 3 2 1 1 2 3 4 5

Konkretne i rzeczowe kontakty z klientami .nn 1 2 1 -1,25

Wplywanie na innych poprzez podkreslanie wagi celow 3 1 1 -1,50

Odwazne wyrazanie wtasnego zdania i pomystéw klientowi 1 1 -2,00

Prezentowanie w sposdb efektowny, angazujgcy i skoncentrowany 2 1 1 -1,38
na celu

Upraszczanie ztozonych kwestii 2 1 1 -1,63

Wystepowanie przed duzymi i zréznicowanymi grupami 1 1 1 1 -1,38

Obrazowe prezentowanie diugoterminowych skutkéw zmiany ..n 3 1 2 -0,38

Sprzedawanie pomystow wykorzystujac fakty i dane ..n 3 1 1 -0,75

Aktywne zadawanie pytan i zgtaszanie nowych pomystéw 3 3 1 -1,25

Przedstawianie atrakcyjnej wizji przysziosci, z ktdra inni chcieliby sie 3 1 2 1 -0,75
identyfikowac

Inspirowanie innych do przekraczania wtasnych ograniczen 1 1 1 1 -1,00

Inspirowanie innych do nowej koncepcji zanim wszystkie dane 2 1 1 -1,00
zostang przeanalizowane

Zachecanie do pozytywnych zmian, kreowanie ekscytacji 1 1 1 1 -0,50

Sprzedawanie idei, ktére bedg wymagaty wprowadzenia zmian ..n 3 2 2 0,38

Pozytywne wptywanie na klienta z nastawieniem na wiasny cel. ... 4 1 1 2 -0,50

Prezentowanie rozwigzan

Umiejetne i przekonujgce przedstawianie jak proponowane rozwigzanie pomoze klientowi efektywnie rozwigzaé
jego problem.

Zespot z wysokim srednim wynikiem dopasowania

Zespot sprzedazy z wysokim $rednim wynikiem dopasowania sktada sie z oséb dobrze komunikujgcych sie,
ktorzy z tatwoscig mogg zaangazowac siebie i potencjalnych klientéw. Posiadajg rowniez te same umiejetnosci
wewnetrzne, ktére mozna wykorzysta¢ do budowania pozytywnego i energicznego $rodowiska w zespole
sprzedazowym. Chetnie sie komunikuja i nie bojg spotykania sie z nowymi klientami i rozmawiania z nimi.

Zespot z niskim srednim wynikiem dopasowania

Zespot sprzedazy z niskim $rednim wynikiem dopasowania woli raczej dostarczac rzeczowych informacji niz
~wmanipulowac” ludzi w co$, czego nie potrzebujg. Wolg raczej odpowiadac niz odgrywac wiodacg role w
komunikacji. Dobrze dogadujg sie z klientami, ktdrzy chcg dtugo rozmawiac i analizowac szczegdty. Dajg klientom
czas, ktdrego potrzebuja.
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Zespot Sprzedazy .
Organizacja: Data:
Firma Testowa 24.07.2025

Efektywne wykorzystanie czasu - Tabela Dopasowania Kompetencji
Ponizsza tabela przedstawia liczbe cztonkéw zespotu z réznymi wynikami dopasowania dla kryteriéw

behawioralnych powigzanych z tg kompetencjg sprzedazy. Kolumna znajdujaca sie najbardziej po prawej stronie
oblicza $redni wynik dopasowania dla catego zespotu.

5 4 3 2 1 1 2 3 4 5

Komunikowanie szczegdtow w sposéb zorientowany na cel ... 5 1 2 0,75

Konkretne i rzeczowe kontakty z klientami 1 2 1 -1,25

Przejmowanie kontroli i upewnianie sie, ze sprawy idg do przodu 1 2 1 -2,00

Skupianie sie wytacznie na wybranych celach 1 2 1 -1,63

Szybkie, zdecydowane dziatania w obliczu niespodziewanych zmian 1 1 2 -0,50

Skupianie sie na priorytetowych zadaniach 1 1 2 -0,50

Intuicyjne uzupetnianie obrazu cato$ci o niezbedne detale 4 1 1 2 0,25

Szybkie ucinanie rozméw, ktére nie prowadzg do celu 5 1 1 1 0,00

Zdecydowane zachecanie potencjalnego klienta do podjecia 1 1 -2,00
dziatania

Szybkie podejmowanie decyzji w oparciu o cel 1 1 1 -2,00

Podejmowanie szybkich dziatain w momentach stagnagii 1 1 -1,88

Aktywne zadawanie pytan i przedstawianie klientowi nowych 3 2 3 -0,63
rozwiazan

Jednoczesne uczestnictwo w kilku réznych projektach 1 5 2 1,75

Zywa, inspirujaca sprzedaz bezposrednia, krétkie relacje .nn 2 1 1 -0,75

Chetne odpowiadanie na pytania o szczegdty ... 1 2 3 2 1,13

Efektywne wykorzystanie czasu

Zdolno$¢ efektywnego i produktywnego wykorzystywania swojego czasu w pracy. Jest to proces organizowania i
planowania tego, jak produktywnie rozdzieli¢ czas pomiedzy poszczegdlne dziatania sprzedazowe.

Zespot z wysokim srednim wynikiem dopasowania

Zespot sprzedazy z wysokim $rednim wynikiem dopasowania to wyraznie zesp6t zorientowany na dziatanie. Nie
traca czasu na analizowanie, planowanie czy martwienie sie. Podejmuja dziatania i widzg wynik. Zdajg sobie
sprawe z tego, co jest dobrym sposobem wykorzystania czasu, a co nie. Sg rdwniez w stanie przerwac proces
sprzedazy, ktdry nie przebiega wystarczajgco szybko.

Zespot z niskim srednim wynikiem dopasowania

Zespot sprzedazy z niskim $rednim wynikiem dopasowania moze przerwac ten moment; jesli cos trwa diuzej, nie
majg problemu z poswieceniem tego czasu, ktorego potrzebuje. Potencjalni klienci uwazaja, ze sie nie spiesza, co
stwarza wrazenie, ze cenig firme potencjalnego klienta. Nie sg zobowigzani do przestrzegania harmonogramow i

mogg tatwo zmienia¢ plany.
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Zespot Sprzedazy .
Organizacja: Data:
Firma Testowa 24.07.2025

Radzenie sobie z niepowodzeniami - Tabela Dopasowania Kompetencji

Ponizsza tabela przedstawia liczbe cztonkéw zespotu z réznymi wynikami dopasowania dla kryteriéw
behawioralnych powigzanych z tg kompetencjg sprzedazy. Kolumna znajdujaca sie najbardziej po prawej stronie
oblicza $redni wynik dopasowania dla catego zespotu.

tatwos$¢ podejmowania duzego ryzyka 1 2 1 -2,13

Szybkie podejmowanie ryzykownych decyzji 1 1 1 1 -2,00

Odwazne podejmowanie kolejnych dziatari nawet gdy poprzednie 1 1 1 1 -0,88
zakonczyty sie niepowodzeniem

Wyraza swojg opinie niezaleznie od wszystkiego .Hn 1 3 -0,50

Intuicyjne uzupetnianie obrazu cato$ci o niezbedne detale 4 1 1 2 0,25

Odwaga do zaangazowania w nowych dziedzinach 3 1 1 -0,75

Podejmowanie ryzykownych i odwaznych decyzji pod presja 1 1 1 -2,13

Podejmowanie spontanicznych, ryzykownych decyzji 2 1 1 -1,63

Podejmowanie ryzyka w kryzysowych sytuacjach 2 1 1 -1,00

Angazowanie sie i podejmowanie dziatan w sytuaciji kryzysowe;j ..n 2 1 1 1 -0,63

Okazywanie entuzjazmu w stosunku do nowych celow .nn 2 1 1 1 1 -0,75

Szukanie nowych sposobéw wykonywania rutynowych dziatan ... 3 3 2 1,25

Cheé prébowania nowych aktywnosci ..n 1 1 1 1 -0,50

Wywieranie wptywu tak by koncentrowac sie na pozytywach .nn 2 1 1 -0,75

Otwarto$é na nowe do$wiadczenia, pomysly i kulture ..n 3 1 1 1 1 0,38

Radzenie sobie z niepowodzeniami

Zdolno$¢ otrzasania sie z niepowodzen i strat przy jednoczesnym budowaniu odpornosci i rozwijaniu umiejetnosci
radzenia sobie z przeciwnosciami.

Zespot z wysokim srednim wynikiem dopasowania

Zespot sprzedazy z wysokim $rednim wynikiem dopasowania jest peten ryzykantéw, ktdrzy sg gotowi prébowac i
ponies¢ porazke, tylko po to, aby sprobowacé ponownie. Moze to spowodowac, ze wykonajg nieprzewidziane
posuniecia - gdyz ,sytuacja tego wymagata”. Od tego zespotu sprzedazowego mozna sie spodziewac
nieoczekiwanych ruchdw. Szybka reakcja, odwazne dziatania i duza konkurencja wewnetrzna charakteryzujg ten
zespot sprzedazowy.

Zespot z niskim srednim wynikiem dopasowania

Zespot sprzedazy z niskim $rednim wynikiem dopasowania jest bardzo przewidywalny i prawie zawsze grajg
bezpiecznie. Nie musisz sie martwic, ze przekroczg granice, czy zrobig co$, czego nie powinni. Klienci czujg sie z
nimi bezpiecznie, poniewaz zawsze obiecujg tylko to, co mogg dostarczyc. Jesli chcesz unikngé porazki, to dobry
zespot do wspotpracy.
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Zespot Sprzedazy .
Organizacja: Data:
Firma Testowa 24.07.2025

Nastawienie na rywalizacje - Tabela Dopasowania Kompetencji
Ponizsza tabela przedstawia liczbe cztonkéw zespotu z réznymi wynikami dopasowania dla kryteriéw

behawioralnych powigzanych z tg kompetencjg sprzedazy. Kolumna znajdujaca sie najbardziej po prawej stronie
oblicza $redni wynik dopasowania dla catego zespotu.

5 4 3 2 1 1 2 3 4 5

Ciggte podtrzymywanie procesu zmian w celu osiggniecia perfekcji ... 2 2 1 1 1 1 0,75

Dazenie do perfekcji poprzez ciagte usprawnianie ... 3 3 2 0,88

Przejmowanie kontroli w sytuaciji presji Hn. 1 2 1 -2,13

Stawianie wymagan i nieustanne tworzenie nowych mozliwosci .nn 1 1 1 1 -0,88

Ciagte poszukiwanie mozliwosci doskonalenia dziatan biznesowych ..n 2 1 1 1 1 0,00

Zdecydowane reagowanie na opér w zmianie .nn 1 2 1 -0,75

Dziatanie w $rodowisku ostrej rywalizacji 1 3 -0,63

Aktywne poszukiwanie catkowicie nowych rozwigzan 1 1 2 -0,50

Utrzymywanie organizacji na drodze ciagtego udoskonalania 2 1 1 1 -0,63

Proponowanie innowagii i testowanie nowosci w poszukiwaniu 2 1 1 -1,50
ulepszen

Proponowanie nieszablonowych decyzji i rozwigzan 3 1 1 -0,75

Koncentrowanie sie na wygrywaniu ..n 2 1 1 -0,88

Stawianie maksymalnie wysokich wymagan ..n 2 1 1 1 -0,63

Aktywne kierowanie procesem podejmowania decyzji ..H 1 1 1 -1,50

Dazenie do osiggania rezultatow réwniez pod presja ..n 2 1 1 -2,00

Nastawienie na rywalizacje

Silne pragnienie, by by¢ lepszym i bardziej skutecznym od innych oraz by nigdy nie odnosi¢ porazek. State i
wytrwate dazenie do podnoszenia poziomu swojej wydajnosci tak, by zwyciezyé za wszelkg cene.

Zespot z wysokim srednim wynikiem dopasowania

Zespot sprzedazy z wysokim $rednim wynikiem dopasowania jest gotowy do walki. Nie poddajg sie i nie
akceptujg drugiego miejsca. Chcg by¢ najlepsi i nie majg problemu, aby wszyscy o tym wiedzieli. Nie bojg sie
podejmowaé zadnego projektu, zbliza¢ sie do potencjalnych klientéw lub pytac o to, na co ich zdaniem zastuguja.

Zespot z niskim srednim wynikiem dopasowania

Zespot sprzedazy z niskim $rednim wynikiem dopasowania to zespdt, w ktérym cztonkowie zespotu chca
wspotpracowac, dzieli¢ sie informacjami i odpowiedzialnoscig. Nie majg problemu z dzieleniem sie leadami i
réwnym podziatem pracy. Szukajg dobra firmy i swojego zespotu. Zespdt czuje sie bardziej pewny siebie, kiedy
moze razem wspotpracowac.
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Zespot Sprzedazy
Organizacja: Data:
Firma Testowa 24.07.2025

Postrzeganie pieniedzy - Tabela Dopasowania Kompetencji

Ponizsza tabela przedstawia liczbe cztonkéw zespotu z réznymi wynikami dopasowania dla kryteriéw

behawioralnych powigzanych z tg kompetencjg sprzedazy. Kolumna znajdujaca sie najbardziej po prawej stronie

oblicza $redni wynik dopasowania dla catego zespotu.

Podkreslanie wartosci wtasnych produktéw i ustug w komunikaciji z
klientem

Konkretne i rzeczowe kontakty z klientami
Wyraza swojg opini¢ niezaleznie od wszystkiego

Przekazywanie klientowi faktéw wprost i bezposrednia informacja
zwrotna

Zachowanie spokoju i pewnosci siebie w sytuacji oporu klienta
Jest zainteresowany tylko gtéwng informacja

Wplywanie na innych poprzez racjonalnie uargumentowane
propozycje biznesowe

Odwazne wyrazanie wlasnego zdania i pomystow klientowi
Rzeczowy i bezposredni styl porozumiewania sie

Odwazne proponowanie kolejnych dziatan

Zadawanie pytan, ktére prowokuja do weryfikacji pierwszego
wrazenia

Przywigzuje duzg wage do wptywu pojedynczych dziatan na caty
wynik biznesowy

Ttumaczenie klientowi struktury kosztéw w przejrzysty i logiczny
sposob

Aktywne i szybkie kontaktowanie sie z klientem

Ttumaczenie klientowi wartosci dodanej, za ktérg ptaci

Potrzeganie pieniedzy

5 -4 -3

w

w

N =

= N

0,75

-1,25
-0,50
0,00

-0,38
-0,50
0,38

-2,00
-2,38
-1,50
-0,38

-0,50

-1,25

0,13
-0,25

Obiektywne i pozbawione emocji poglady i przekonania dotyczace pieniedzy. Sg one postrzegane jako obfity

zasob uzywany do pomiaru wydajnosci i wartosci produktu.

Zespot z wysokim srednim wynikiem dopasowania

Zespot sprzedazy z wysokim $rednim wynikiem dopasowania jest przygotowany do rozmowy o pienigdzach.
Postrzegajg pienigdze jedynie jako prosty sposéb opisania wartosci produktu/ustugi. Sg dumni ze swoich
produktow/ustug, przypisujgc im wysokg wartos¢ pieniezng. Nie sg sktonni do udzielania rabatdw. Pienigdze
mozna réwniez wykorzysta¢ jako sposdb na zwiekszenie konkurencji wewnetrznej.

!
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Zespot Sprzedazy a uEN
Organizacja: Data:

Firma Testowa 24.07.2025

Zespo6t z niskim $rednim wynikiem dopasowania

Zespot sprzedazy z niskim $rednim wynikiem dopasowania jest w stanie dostrzec warto$¢ produktu/ustugi z
punktu widzenia klientéw. Chcg mieé¢ pewnos¢, ze klienci dostang to, za co ptacg. Maksymalna kwota pieniedzy w
krotkiej perspektywie nie jest ich bezposrednig motywacja, ale wierza w dziatanie w sposdb gwarantujacy
dtugotrwate relacje z klientami. Czujg sie niekomfortowo rozmawiajac o pienigdzach.
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Zespot Sprzedazy .
Organizacja: Data:
Firma Testowa 24.07.2025

Dystans emocjonalny - Tabela Dopasowania Kompetencji
Ponizsza tabela przedstawia liczbe cztonkéw zespotu z réznymi wynikami dopasowania dla kryteriéw

behawioralnych powigzanych z tg kompetencjg sprzedazy. Kolumna znajdujaca sie najbardziej po prawej stronie
oblicza $redni wynik dopasowania dla catego zespotu.

5 4 3 2 1 1 2 3 4 5

Nie okazywanie emocji i zachowanie spokoju w trudnych sytuacjach ..n 2 1 3 0,38

Podkreslanie wartos$ci wtasnych produktow i ustug w komun!kacji z 5 1 2 0,75
klientem

Komunikowanie szczegdtéw w sposéb zorientowany na cel 5 1 2 0,75

Catkowita koncentracja na zadaniu, bez rozpraszania sie 2 1 3 2 1,00

Koncentrowanie sie na faktach 2 1 3 2 1,00

Méwienie wprost z nastawieniem na cel 1 2 1 -2,13

Przekazywanie klientowi faktow wprost i bezposrednia informacja 3 1 1 1 1 0,00
zwrotna

Zachowanie spokoju i pewnosci siebie w sytuaciji oporu klienta 1 2 1 -0,38

Ocenianie innych w oparciu o fakty i twarde dane ..n 2 1 1 1 1 0,00

Wptywanie na innych poprzez racjonalnie uargumentowane ... 3 2 1 2 0,38
propozycje biznesowe

Posuwanie procesu sprzedazy do przodu dla osiggniecia wtasnego -2,00

celu lnH 1 1

Koncentruje sie na kluczowych informacjach .nn 2 1 1 -0,75

Sprzedawanie pomystéw wykorzystujac fakty i dane ..n 3 1 1 -0,75

Dazenie do réwnowagi miedzy relacjami, a zadaniami ... 1 1 1 1 2 2 288

Dazenie do kolejnego kroku w procesie sprzedazy ..H 1 1 1 -1,50

Dystans emocjonalny

Umiejetnos¢ unikania angazowania emocji, swoich lub klienta w proces sprzedazy. Chroni to sprzedawce przed
reagowaniem w sposob emocjonalny w miejsce obiektywnego i racjonalnego.

Zespot z wysokim srednim wynikiem dopasowania

Zespot sprzedazy z wysokim $rednim wynikiem dopasowania potrafi by¢ naprawde skoncentrowanym na swojej
misji i nie pozwala, by przeszkadzaty mu emocje. Muszg tylko wiedzie¢, czego sie od nich oczekuje i w czym
mogg by¢ elastyczni. Zajma sie reszta. éledzq proces sprzedazy zgodnie z planem, robig wiasciwe rzeczy i nie
pozwalajg, by przeszkadzaty im emocje potencjalnego klienta.

Zespo6t z niskim $rednim wynikiem dopasowania

Zespot sprzedazy z niskim $rednim wynikiem dopasowania wczuwa sie w emocje potencjalnych klientéw. Sa
gotowi zatrzymac sie i wystuchaé obaw potencjalnego klienta oraz sprébowaé zrozumie¢ je i dostosowac sie do
nich w jak najwiekszym stopniu. Nie chcg zmuszaé potencjalnego klienta do niczego, co sprawia, ze czuje sie
niekomfortowo. Prawie zaprzyjazniajg sie z potencjalnymi klientami.
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