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Prezentowane tresci sg wypadkowg odpowiedzi na pytania zawarte w kwestionariuszu analizy
behawioralnej Extended DISC®. Wyniki analizy Extended DISC nie powinny by¢ jedynym kryterium
przy podejmowaniu decyzji dotyczacych danej osoby. Nalezy je traktowac jako uzupetniajgce zrodto
informacji przydatnych do doskonalenia skutecznosci zawodowe;j.
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Wprowadzenie do FinxS® Sales 18:

Analiza FinxS® Sales 18 jest przeznaczona szczegdlnie do wykorzystywania razem z FinxS® Sales Assessment.
Zostata stworzona tak, by pomdc Ci lepiej zrozumiec i rozwija¢ umiejetnosci wspierajgce 18 kluczowych
kompetencji sprzedazowych, ktore sg mierzone w ramach FinxS® Sales Assessment.

Jak korzystac z FinxS® Sales 18:

FinxS® Sales 18 identyfikuje Twoje naturalne predyspozycje i talenty w ramach tych samych 18 kompetengji
sprzedazowych, aby umozliwi¢ Ci odkrycie podobienstw i réznic pomiedzy twoim naturalnym sposobem
zachowania oraz aktualnym poziomem kompetencji. Kazda z 18 kompetenciji jest rozbita na poszczegdlne kryteria
behawioralne, co umozliwia czytelng identyfikacje Twoich mocnych stron i obszaréw do rozwoju w dziedzinie
sprzedazy.

Zauwaz, ze za kazde kryterium behawioralne mozna uzyska¢ maksymalny wynik ,5”. Nikt nigdy nie uzyska ,5”
we wszystkich kryteriach. Maksymalny wynik jest raczej ideatem, celem, wynikiem poréwnywanym do Twojego
naturalnego sposobu zachowania.

Tak jak w przypadku FinxS® Sales Assessment, prawdopodobnie zgodzisz sie z wiekszoscig swoich wynikow.
Mozesz jednak odczuwaé pewien opdr przed zaakceptowaniem niektorych obszardéw do rozwoju. To réwniez jest
bardzo naturalna reakcja, jako ze zawsze trudniej jest nam analizowaé nasze stabe punkty, ktére utrudniajg nam
osigganie wiekszych sukcesow. Miej rowniez na uwadze, ze celem tej oceny jest dostarczenie wskazowek, co
zrobi¢, by by¢ bardziej skutecznym, a wyniki nie mierzg zmian, jakie wprowadzasz w swoich dziataniach. Okresla
ona jedynie Twdj naturalny styl DISC.

Rekomendujemy omdwienie wynikéw raportu z coachem lub trenerem sprzedazy, ktéry posiada Certyfikacje
FinxS® Sales 18 oraz FinxS® Sales Assessment. Osoby te przeszty profesjonalne szkolenie pod katem
interpretacji zarowno kazdej z ocen, jak i konsekwencji zestawionych ze sobg wynikow, dzieki czemu pomogg Ci
zaplanowac Twoje dziatania rozwojowe.
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Planowanie Twojej drogi do sukcesu przy pomocy FinxS® Sales 18 i FinxS® Sales Assessment:

Najlepiej korzysta¢ z FinxS® Sales 18 w zestawieniu z FinxS® Sales Assessment. Pozwoli to Tobie i Twojemu
coachowi doktadnie zdiagnozowac i zajac sie réznicami pomiedzy Twoimi naturalnymi zachowaniami, a Twoim
aktualnym poziomem kompetencji.

Bedziesz w stanie dokfadnie oszacowac réznice miedzy tym, co wynika z Twojego naturalnego potencjatu, a
Twoimi nieodkrytymi jeszcze kompetencjami, jesli:

* dziatasz skuteczniej niz wynikatoby to z Twojego naturalnego stylu.
* nie wykorzystujesz swojego potencjatu w catosci.

Analiza powyzszych réznic pozwoli Tobie i Twojemu coachowi stworzyc¢ efektywny plan rozwoju, ktory zwiekszy
Twojg skutecznosc.

Inne dostepne zrddia przydatne w planowaniu Twojej drogi do sukcesu:

Jako, ze ten raport skupia sie na 18 istotnych kompetencjach sprzedazy, pamietaj o aktywnym korzystaniu ze
swojej Analizy Indywidualnej Extended DISC®. Korzystajac z niej, osiggniesz jeszcze wieksze sukcesy w
kontaktach z klientami. Dowiesz sie:

1. Jakie sg cztery gtéwne style zachowania.
2. Jaki masz naturalny styl dziatania i jak Cie postrzegajg inni.
3. Jak interpretowac zachowania potencjalnych klientéw i lepiej ich rozumiec.

4. Jak dostosowac Twadj styl sprzedazy tak, by osiggac zamierzone cele.

Zastrzezenie:

Wynikéw FinxS® Sales 18 nie nalezy nigdy i w zadnych okolicznosciach 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 brac¢ pod uwage wiele innych
czynnikdw, takich jak umiejetnosci, postawa, inteligencja, wiedza, wyksztatcenie i doswiadczenie, ktérych analiza
nie obejmuje.
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Prospecting

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.

Przejmowanie kontroli nad przebiegiem spotkania -5 -4 -3 -2 -1 0 1 -2 3 4 65%
sprzedazowego: - - °

Prospecting - samodzielne szukanie nowych okaz,ji _ 4 - 80%

do sprzedazy:
Wykazywanie inicjatywy: -5 -4 3 -2 -1 0 1 3 4 - 65%
Odwazne proponowanie kolejnych dziatan: -5 -4 -3 2 1 0 1 3 4 - 65%

Promowanie wtasnych pomystéow wéréd innych: -5 -4 -3 -2 -1 0 2 3 - 55%

[(]2 3 4 |55

o

Aktywne zadawanie pytan i przedstawianie klientowi -5 -4 -3 -2 1
nowych rozwiazan:

Aktywne tworzenie sieci kontaktow: _ 100%
Méwienie gtéwnie o sobie: _ 90%
Telefonowanie "na zimno" w celu umawiania spotkan: _ 100%
Aktywne i szybkie kontaktowanie sie z klientem : _ 100%
Inspirowanie innych do nowej koncepcji zanim _ 90%

wszystkie dane zostang przeanalizowane:

n:

wprowadzenia zmia
3 4 [ s

Podtrzymywanie zywej konwersacji z klientem: -5 4 3 -2 -1 0 1 3 4 - 65%
3 4 [ s

Dopasowanie: 77% O Twejprofi M Profil stanowiska

Aktywne promowanie pomystow: -5 -4 -3 -2 -1 0 1

Szybkie tworzenie nowych pomystéw i rozwigzan -5 -4 -3 -2 -1 0 1
podczas spotkan sprzedazowych :

Wynik w obszarze prospecting w FinxS® Sales Assessment:

Wynik uzyskany w ramach FinxS® Sales Assessment minus wynik procentowego dopasowania podany powyzej =
+/- %.

Interpretacja: Warto$¢ dodatnia oznacza, ze wykonujesz zadania lepiej niz wynikatoby to z Twojego
naturalnego stylu. Warto$¢ ujemna oznacza, ze nie wykorzystujesz swojego potencjatu w catosci.
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Prospecting — zachowania wspierajace kompetencje

Na diamencie Extended DISC® zaznaczono obszary odpowiadajgce zachowaniom wymaganym do osiggniecia
sukcesu w zakresie tej kompetenciji.

(D]

Twoja naturalna strefa komfortu

Zaciemnione obszary na ponizszym modelu Extended DISC oznaczajg najbardziej naturalne i komfortowe dla
Ciebie zachowania. Poréwnaj Twdj wynik z wymaganymi zachowaniami na modelu powyzej.

B e, zasa0y, anatay, systemy, keyyovam, tworzete, kszatonani, cele, wyni, prayépieszenie

rozkosn min spses (G

'250%qAZS ‘euelwz

ferpliwosc, ws:

przywiazanie, c

Nastepny krok:

Wspdlnie ze swoim coachem sprzedazy zaplanuj swojg droge do sukcesu. Aby wspomaoc ten proces, zajrzyj do
FinxS® Sales Assessment "Prospecting - wskazowki rozwoju", w ktdrych znajdziesz spersonalizowane porady.

" . .
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Kwalifikowanie kontaktow

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

Zadawanie szczego6towych pytan by lepiej zrozumie¢ _ 90%

obraz catosci:

Podejmowanie szybkich decyzji w oparciuo -5 -4 -3 -2 -1 0 1 |2] 3 4 65%
szczegotowe informacie: - ?

Sprzedaz ztozonych rozwigzan, wymagajacych _ 4 - 80%

dostosowania produktu:
Szybkie przechodzenie od analizy do dziatania: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 3 4 - 65%

Jest zainteresowany tylko gtéwng informacja: -5 -4 -3 -2 -1 0

Gotowos¢ do zadawania trudnych pytan -5 4 -3 -2 -1 0
potencjalnym klientom:

Koncentracja na celu, a nie na tym by by¢ lubianym: -5 4 -3 2 -1 0 2 3 4 - 55%

Zadawanie bezposrednich pytan na etapie kwaklifikacji _ 90%

ienta:

Zadawanie pytan by zrozumie¢ zaréwno detalejaki -5 4 -3 2 |-1| 0 1 2 3 35%
obraz catosci: - °

Identyfikowanie i zgtaszanie obszaréw do poprawy: _ 100%

dziatan na caty wynik biznesowy:
1 2 3 4 [ >%

Rozktadanie ztozonych problemoéw na kolejne kroki: _ 2 1 0 1 2 3 4 - 20%

Zwraca uwage na spojnosé tresci wypowiedzi: -5 -4 -3 1 0 1 2NEECEE - 25%

o

Przekfadanie danych na cele i plany dziatania: -5 -4 -3 -1

Odkrywanie potrzeb klienta dzieki zadawaniu pytan: -5 -4 -3 -2 @ 1 2 3 4 - 35%

Dopasowanie: 59% O Twojprofi M Profil stanowiska

Wynik w obszarze kwalifikowania kontaktéw w FinxS® Sales Assessment:

Wynik uzyskany w ramach FinxS® Sales Assessment minus wynik procentowego dopasowania podany powyzej =

+/- %.

Interpretacja: Warto$¢ dodatnia oznacza, ze wykonujesz zadania lepiej niz wynikatoby to z Twojego
naturalnego stylu. Warto$¢ ujemna oznacza, ze nie wykorzystujesz swojego potencjatu w catosci.
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Kwalifikowanie kontaktow — zachowania wspierajgce kompetencje

Na diamencie Extended DISC® zaznaczono obszary odpowiadajgce zachowaniom wymaganym do osiggniecia
sukcesu w zakresie tej kompetenciji.

(D]

Twoja naturalna strefa komfortu

Zaciemnione obszary na ponizszym modelu Extended DISC oznaczajg najbardziej naturalne i komfortowe dla
Ciebie zachowania. Poréwnaj Twdj wynik z wymaganymi zachowaniami na modelu powyzej.

O (o, zosocy, sy, systemy,keyevam, tworsenie,keatowarie,cele, wyni, preyépieszenie

rozkosn opin spses (G

'250%qAZS ‘euelwz

ferpliwosc, ws:

przywiazanie, c

Nastepny krok:

Wspdlnie ze swoim coachem sprzedazy zaplanuj swojg droge do sukcesu. Aby wspomaoc ten proces, zajrzyj do
FinxS® Sales Assessment "Kwalifikowanie kontaktow - wskazowki rozwoju", w ktorych znajdziesz
spersonalizowane porady.
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Budowanie relacji

Tworzenie, rozwijanie oraz utrzymywanie atmosfery otwarto$ci i zaufania na potrzeby prowadzenia szczerej

komunikacji i wymiany informacji.

Otwarte dzielenie sie informacjami z klientem:

Spokojne omawianie szczegdtéw podczas wspierania
innych:

Udzielanie specjalistycznej pomocy po doktadnym
zbadaniu potrzeb:

Zabieganie o dtugoterminowe relacje z klientami:

Szczegolna dbatos¢ o uprzejmos¢ w relacjach z
innymi:

Komunikowanie w sposéb przekonujacy i pozytywny:
Koncentracja na zaspokajaniu potrzeb klientéw :
Rozmawianie z klientami w uprzejmy sposoéb:
Wstuchiwanie sie w potrzeby klienta:

Prowadzenie klienta i tworzenie korzystnej atmosfery

Omauwianie i dbanie o potrzeby klienta:
Monitorowanie spraw, zagtebianie sie w temat:
Utrzymywanie postawy zorientowanej na klienta :
Elastyczne podejscie do klientéw:

Zachecanie innych do wspotudziatu i zgtaszania
pomystow:

Dopasowanie: 40%

-2

[ B O R e B (O I B |
!!“!! !*“

Wynik w obszarze budowania relacji w FinxS® Sales Assessment:
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Wynik uzyskany w ramach FinxS® Sales Assessment minus wynik procentowego dopasowania podany powyzej =

+/- %.

Interpretacja: Warto$¢ dodatnia oznacza, ze wykonujesz zadania lepiej niz wynikatoby to z Twojego
naturalnego stylu. Warto$¢ ujemna oznacza, ze nie wykorzystujesz swojego potencjatu w catosci.
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Budowanie relacji — zachowania wspierajagce kompetencje

Na diamencie Extended DISC® zaznaczono obszary odpowiadajgce zachowaniom wymaganym do osiggniecia
sukcesu w zakresie tej kompetenciji.

(D]

) 4

Twoja naturalna strefa komfortu

Zaciemnione obszary na ponizszym modelu Extended DISC oznaczajg najbardziej naturalne i komfortowe dla
Ciebie zachowania. Poréwnaj Twdj wynik z wymaganymi zachowaniami na modelu powyzej.

B e, zasa0y, anatay, systemy, keyyovam, tworzete, kszatonani, cele, wyni, prayépieszenie

rozkosn min spses (G

'250%qAZS ‘euelwz

ferpliwosc, ws:

przywiazanie, c

B stabilnos¢, solidnos¢, zaradnos¢, elokwencia, uczestnictwo, kolezeristwo, tatwosé kontaktow

Nastepny krok:

Wspdlnie ze swoim coachem sprzedazy zaplanuj swojg droge do sukcesu. Aby wspomaoc ten proces, zajrzyj do
FinxS® Sales Assessment "Budowanie relacji - wskazowki rozwoju", w ktorych znajdziesz spersonalizowane
porady.

Fi n XS@ Copyright: 2011-2025 FinxS Ltd 9
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Dziatanie zgodnie z procesem

Sumienna i rzetelna realizacja usystematyzowanego procesu sprzedazy w celu podniesienia skutecznosci

wysitkow sprzedazowych.

Metodyczne postepowanie zgodnie z ustalonym _ 2 -1
procesem sprzedazy:
Systematyczne zarzadzanie dtugotrwatymi i _ -2 -1

kompleksowymi cyklami sprzedazy:
Skupianie sie na wybranym temacie: -5 -4 -3 -1

Prowadzenie dtugich i ztozonych procesow -5 -4 -3 -1
sprzedazy:

Doktadne, krok po kroku informowanie klienta: -5 -4 -3 -1
-2

Efektywne wykonywanie powtarzalnych czynnosci:

Spokojne i doktadne postepowanie zgodnie z
procesem:

Podazanie do celu krok po kroku, zgodnie z planem:

Podkraslanie wagi statych, powtarzalnych zwyczajow
w codziennym zyciu:

Konsekwentne trzymanie sie procesu sprzedazy:

Prospecting - s%stematyczne ﬁodejécie do
pozyskiwania nowych kontaktow:

Wykazuje sie cierpliwoscig przy wykonywaniu
zadania:

Zarzadzanie dtugotrwatymi i kompleksowymi cyklami -5 -4 -3 -1
sprzedazy wymagajacymi wytrwatosci:

Bez oporu wykonuje zadania rutynowe, pomaga -5 -4 -3 -1
innym :

Wytrwate zaangazowanie w zadanie azdojego -5 -4 -3 -1
ukonczenia:

Dopasowanie: 22%

1 2 s
1 2 s
1 2 s
1 2 s
1 20
1 2 3
1 20
1 2 s
1 2 3
1 2 3
1 2 s
1 2 s
1 2 3
1 2 3
1 2 3
O Twoj profil

Wynik w obszarze dziatania zgodnie z procesem w FinxS® Sales Assessment:

S S
N )
Q 2
> >

S~ b
NN
3
>

S~ b
NONN
I IS
=) =N

S~ b
NN
I
I RN

&~ b
NN
I
IS BN

S~ S~ » B
N N N N
N 3 3 S
> > > >

B Profil stanowiska

Wynik uzyskany w ramach FinxS® Sales Assessment minus wynik procentowego dopasowania podany powyzej =

+/- %.

Interpretacja: Wartos¢ dodatnia oznacza, ze wykonujesz zadania lepiej niz wynikatoby to z Twojego
naturalnego stylu. Warto$¢ ujemna oznacza, ze nie wykorzystujesz swojego potencjatu w catosci.
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Dziatanie zgodnie z procesem — zachowania wspierajace kompetencje

Na diamencie Extended DISC® zaznaczono obszary odpowiadajgce zachowaniom wymaganym do osiggniecia
sukcesu w zakresie tej kompetenciji.

(D]

o
W

Twoja naturalna strefa komfortu

Zaciemnione obszary na ponizszym modelu Extended DISC oznaczajg najbardziej naturalne i komfortowe dla
Ciebie zachowania. Poréwnaj Twdj wynik z wymaganymi zachowaniami na modelu powyzej.

O (o, zosocy, sy, systemy,keyevam, tworsenie,keatowarie,cele, wyni, preyépieszenie

rozkosn opin spses (G

© '250%AzS ‘eueiwz

"esajsoune ‘epeudsu; ‘s

ferpliwosc, ws:

przywiazanie, c

Nastepny krok:

Wspdlnie ze swoim coachem sprzedazy zaplanuj swojg droge do sukcesu. Aby wspomaoc ten proces, zajrzyj do
FinxS® Sales Assessment "Dziatanie zgodnie z procesem - wskazdwki rozwoju", w ktdrych znajdziesz
spersonalizowane porady.

L
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Orientacja na osiagniecia

Nastawienie na rozwijanie umiejetnosci w celu osiggniecia wiekszej skutecznosci i lepszych wynikow.

Koncentrowanie sie wytacznie na celach, faktachi -5 -4 -3 -2 -.1 © 1 2 3 35%
szczegotach: - - °

Wymagajacy, stawiajacy wysokie cele: -5 -4 -3 -2 -1

o
H
N
w
N
[$)
N
>

Bycie silnie motywowanym przez ambitne cele: -5 4 3 -2 -1 0 1 3 4 -65%

Koncentrowanie sie na celu, a nie na zdobywaniu -5 -4 -3 -2 -1
sympatii klienta:

o
H
N
w
N
[$)
N
>

Ciagte poszukiwanie mozliwosci doskonalenia dziatan -5 -4 3| 2]-1 0o 1 2 3
biznesowych:

I
N
N
>

Szybka analiza korzy$ci i zagrozen: -5 -4 -3 -2 -1

o
H
N
w
i
o
a
X

Okazywanie wytrwatosci w pokonywaniu przeszkodi -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2|13 4 65%
W Y pr%/ekraczaniu celow: - °

Monitorowanie wykonania planéw i podejmowanie
szybkich dziatan w razie potrzeby:

Odwazne przeciwstawianie sie opozycji wobec _ 90%

zmiany:

Skupia sig na konkluzii i kolejnych etapach dziatania: ([N o0

Agresywne prowadzenie klienta do finalizacji -5 -4 -3 -2 1 0 ]|1] 2 3
sprzedazy:

Zdecydowane zachecanie potencjalnego klientado -5 -4 -3 -2 -1 0 1 > 3
podjega dziatania:

Posuwanie procesu sprzedazy do przodu dla _ 4

osiggniecia wlasnego celu:

Zorientowanie na przysztos¢ i potrzeba jej kreowania: _ 100%
Krotkie, zwiezte kontakty zorientowane na konkre}ne _ 100%
cele :

Dopasowanie: 68% O Twojprofii M Profil stanowiska

Wynik w obszarze orientacji na osiggniecia w FinxS® Sales Assessment:

Wynik uzyskany w ramach FinxS® Sales Assessment minus wynik procentowego dopasowania podany powyzej =

+/- %.

Interpretacja: Warto$¢ dodatnia oznacza, ze wykonujesz zadania lepiej niz wynikatoby to z Twojego
naturalnego stylu. Warto$¢ ujemna oznacza, ze nie wykorzystujesz swojego potencjatu w catosci.

XS@ Copyright: 2011-2025 FinxS Ltd



FinxS® Sales 18 (profil stanowiska + strefy elastycznosci)_FSA Fi XS@
Karolina R6zowa i 5NN

Organizacja: Data:

XYZ Sp. z o.0. 02.11.2023

Orientacja na osiagniecia — zachowania wspierajagce kompetencje

Na diamencie Extended DISC® zaznaczono obszary odpowiadajgce zachowaniom wymaganym do osiggniecia
sukcesu w zakresie tej kompetenciji.

(D]

Twoja naturalna strefa komfortu

Zaciemnione obszary na ponizszym modelu Extended DISC oznaczajg najbardziej naturalne i komfortowe dla
Ciebie zachowania. Poréwnaj Twdj wynik z wymaganymi zachowaniami na modelu powyzej.

O (o, zosocy, sy, systemy,keyevam, tworsenie,keatowarie,cele, wyni, preyépieszenie

rozkosn opin spses (G

'250%qAZS ‘euelwz

“esajsoune ‘efoendsu; ‘50Ul

e, cierpliwosé, ws:

przywiazani

Nastepny krok:

Wspdlnie ze swoim coachem sprzedazy zaplanuj swojg droge do sukcesu. Aby wspomaoc ten proces, zajrzyj do
FinxS® Sales Assessment "Orietnacja na osiggniecia - wskazowki rozwoju", w ktorych znajdziesz
spersonalizowane porady.

L
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FinxS® Sales 18 (profil stanowiska + strefy elastycznosci)_FSA

Karolina R6zowa

Organizacja: Data:

XYZ Sp. z o.0. 02.11.2023

Zdobywanie zaufania

Tworzenie pozytywnego klimatu wokdt sprzedazy oraz budowanie atmosfery zaufania, okazywanie szacunku i

chec zrozumienia odczué klienta.

Otwarte dzielenie sie informacjami z klientem:

Szanowanie opinii innych i zapewnianie wsparcia,
ktérego oczekuja:

Unikanie konfliktéw poprzez dopasowywanie sig i
kompromisy:

Ttumaczenie wszystkich szczegotdéw dla uzyskania
aprobaty i entuzjazmu:

Utrzymanie zadowolenia klienta dzigki udzielaniu
wsparcia i czgstym rozmowom:

Traktowanie kazdego indywidualnie aby poczut sie
wyjatkowo:

Dbatosé o utrzymanie dobrych relacji w obstudze
klienta:

Komunikowanie sie z klientami w przyjazny sposéb:
Nawigzywanie pozytywnej relacji z klientem:

Zarzadzanie relacjami z obecnymi klientami ﬁoprzez
osobisty kontakt:

Poszukiwanie kompromisowych rozwigzan:
Podtrzymywanie zaufania klientow :

Dbatos¢ o zaspokajanie potrzeb klienta w
dtugofalowych relacjach:

Budowanie relacji w oparciu o zaufanie i
komunikacje:

Koncentrowanie sig na kliencie niezaleznie od
sytuaciji:

Dopasowanie: 45%

Wynik w obszarze zdobywania zaufania w FinxS® Sales Assessment:
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Il Profil stanowiska

Wynik uzyskany w ramach FinxS® Sales Assessment minus wynik procentowego dopasowania podany powyzej =

+/- %.

Interpretacja: Warto$¢ dodatnia oznacza, ze wykonujesz zadania lepiej niz wynikatoby to z Twojego
naturalnego stylu. Warto$¢ ujemna oznacza, ze nie wykorzystujesz swojego potencjatu w catosci.

Copyright: 2011-2025 FinxS Ltd
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FinxS® Sales 18 (profil stanowiska + strefy elastycznosci)_FSA Fi XS@
Karolina R6zowa i EEE
Organizacja: Data:

XYZ Sp. z o.0. 02.11.2023

Zdobywanie zaufania — zachowania wspierajace kompetencje

Na diamencie Extended DISC® zaznaczono obszary odpowiadajgce zachowaniom wymaganym do osiggniecia
sukcesu w zakresie tej kompetenciji.

(D]

-

) 4

Twoja naturalna strefa komfortu

Zaciemnione obszary na ponizszym modelu Extended DISC® oznaczajg najbardziej naturalne i komfortowe dla
Ciebie zachowania. Poréwnaj Twdj wynik z wymaganymi zachowaniami na modelu powyzej.

B e, zasa0y, anatay, systemy, keyyovam, tworzete, kszatonani, cele, wyni, prayépieszenie

rozkosn min spses (G

'250%qAZS ‘euelwz

ferpliwosc, ws:

przywiazanie, c

Nastepny krok:

Wspdlnie ze swoim coachem sprzedazy zaplanuj swojg droge do sukcesu. Aby wspomaoc ten proces, zajrzyj do
FinxS® Sales Assessment "Zdobywanie zaufania - wskazowki rozwoju", w ktorych znajdziesz spersonalizowane
porady.

Fi n XS@ Copyright: 2011-2025 FinxS Ltd 15



FinxS® Sales 18 (profil stanowiska + strefy elastycznosci)_FSA
Karolina R6zowa

Organizacja:

XYZ Sp. z o.0.

Data:
02.11.2023

Kontrolowanie procesu sprzedazy

FinxS°

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.

Przejmowanie kontroli i upewnianie sie, ze sprawy idg

do przodu: ! 3 8 -

Skupia sie na konkluzji i kolejnych etapach dziatania: _
s 43 24 0 1 2[:] 1

5 -4 3 2 1 0

Posuwanie procesu sprzedazy do przodu dla
osiggniecia wlasnego celu:

Motywowanie klienta nastawione na konkretny cel : _

Wptywanie na innych poprzez podkreslaniewagi -5 -4 -3 -2 -1 0 1 -2 3 4 -
celow :

Odwazne proponowanie kolejnych dziatan: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 3 4 -

Ma tendencje do przejmowania kontroli nad rozmowg: -5 -4 -3 -2 -1 0 2 e -

Zdecydowane prowadzenie klienta przez kolejpe -5 -4 -3 -2 -1 0 1 3 4 -

etapy procesu sprzedazy:

Gotowos¢ do prébowania nowych sposobow
dziatania:

Aktywne zadawanie pytan i przedstawianie klientowi -5 -4 -3 2 -1 0 | 1 2 3 4
nowych rozwiazan: -

Orientacja na realizacje celu sprzedazowegoz -5 4 -3 2 1 01112 3 4
jednoczesnym uwzglednieniem potrzeb klienta: -
Kontrolowanie by spotkanie sprzedazowe zakonczylo -5 -4 -3 -2 0 1 2. -

sie planem dziatania:

Inspirowanie innych do przekraczania wtasnych
ograniczen:

Sprzedawanie idei, ktére bedg wymagaty
wprowadzenia zmian:

Ukierunkowanie na finalizacje sprzedazy bez
naciskania klienta:

5 4 -3 -2

Dopasowanie: 73% O Twoj profil

Wynik w obszarze kontrolowania procesu sprzedazy w FinxS® Sales Assessment:

65%

90%

80%

100%

65%

B Profil stanowiska

Wynik uzyskany w ramach FinxS® Sales Assessment minus wynik procentowego dopasowania podany powyzej =

+/- %.

Interpretacja: Warto$¢ dodatnia oznacza, ze wykonujesz zadania lepiej niz wynikatoby to z Twojego
naturalnego stylu. Warto$¢ ujemna oznacza, ze nie wykorzystujesz swojego potencjatu w catosci.

1IXS°

Copyright: 2011-2025 FinxS Ltd
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FinxS® Sales 18 (profil stanowiska + strefy elastycznosci)_FSA Fi XS@
Karolina R6zowa LY
Organizacja: Data:

XYZ Sp. z o.0. 02.11.2023

Kontrolowanie procesu sprzedazy — zachowania wspierajgce kompetencje

Na diamencie Extended DISC® zaznaczono obszary odpowiadajgce zachowaniom wymaganym do osiggniecia
sukcesu w zakresie tej kompetenciji.

(D]

Twoja naturalna strefa komfortu

Zaciemnione obszary na ponizszym modelu Extended DISC oznaczajg najbardziej naturalne i komfortowe dla
Ciebie zachowania. Poréwnaj Twdj wynik z wymaganymi zachowaniami na modelu powyzej.

O (o, zosocy, sy, systemy,keyevam, tworsenie,keatowarie,cele, wyni, preyépieszenie

rozkosn opin spses (G

'250%qAZS ‘euelwz

ferpliwosc, ws:

przywiazanie, c

Nastepny krok:

Wspdlnie ze swoim coachem sprzedazy zaplanuj swojg droge do sukcesu. Aby wspomaoc ten proces, zajrzyj do
FinxS® Sales Assessment "Kontrolowanie procesu sprzedazy - wskazowki rozwoju”, w ktdrych znajdziesz
spersonalizowane porady.

Fi n X S@ Copyright: 2011-2025 FinxS Ltd 17



FinxS® Sales 18 (profil stanowiska + strefy elastycznosci)_FSA

Karolina R6zowa
Organizacja:

XYZ Sp. z o.0.

Data:
02.11.2023

Radzenie sobie z obiekcjami

FinxS°

Skuteczne radzenie sobie z wypowiedziami lub pytaniami potencjalnych klientéw, ktére wskazujg na brak checi

zakupu w danym momencie.

Odwazne przeciwstawianie sie opozycji wobec
zmiany:

Szybkie ucinanie rozmoéw, ktére nie prowadzg ?o
celu:

Ma tendencje do przejmowania kontroli nad rozmowa;:
Negocjowanie z nastawieniem na cel:

Wykazywanie inicjatywy w trudnych sytuacjach z
klientem:

Radzenie sobie z obiekcjami tak by potencjalny klient
spojrzat na problem inaczej:

Prowokowanie klienta do ponownego przemyslenia
swojej opinii:

Zdecydowane prowadzenie klienta przez kolejne
etapy procesu sprzedazy:

Zadawanie pytan, ktore prowokujg do weryfikacji
pierwszego wrazenia:

Aktywne zadawanie pytan i przedstawianie klientowi
nowych rozwiazan:

_Orientacja na realizacje celu sprzedazowego z
jednoczesnym uwzglednieniem potrzeb klienta:

Zadawanie pytan pomagajacych w wykreowaniu
wiasnych pomystéw na rozwigzanie problemu:

Promowanie wlasnych pomystow wsréd innych :

Promowanie z entuzjazmem swoich idei nawet w
sytuacji napotkania oporu:

Sprzedawanie idei, ktore beda wymagaty
wprowadzenia zmian:

Dopasowanie: 72%

5

-5

-4

-4

-3

-3

90%

90%

2 4 0 2 3 4 |55
2 4 0 2 3 4 5%
2 4 0 2 3 4 |55

-5

-5

-5

-4

-4

-3

-3

2 -1 0

1 [2] 3
1 [2] 3

4 B o5%
4 [ 5%

100%

2 1 0

2 1 0 2 3 4 5
2 -1 0 2 3 4 |55
2 1 0 2 3 4 |55
2 41 0 2 3 4 55

100%

100%

O Twejprofi M Profil stanowiska

Wynik w obszarze radzenia sobie z obiekacjami w FinxS® Sales Assessment:

Wynik uzyskany w ramach FinxS® Sales Assessment minus wynik procentowego dopasowania podany powyzej =

+/- %.

Interpretacja: Warto$¢ dodatnia oznacza, ze wykonujesz zadania lepiej niz wynikatoby to z Twojego
naturalnego stylu. Warto$¢ ujemna oznacza, ze nie wykorzystujesz swojego potencjatu w catosci.
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FinxS® Sales 18 (profil stanowiska + strefy elastycznosci)_FSA Fi XS@
Karolina R6zowa i EEE
Organizacja: Data:

XYZ Sp. z o.0. 02.11.2023

Radzenie sobie z obiekcjami - zachowania wspierajace kompetencje

Na diamencie Extended DISC® zaznaczono obszary odpowiadajgce zachowaniom wymaganym do osiggniecia
sukcesu w zakresie tej kompetenciji.

(D]

2

Twoja naturalna strefa komfortu

Zaciemnione obszary na ponizszym modelu Extended DISC oznaczajg najbardziej naturalne i komfortowe dla
Ciebie zachowania. Poréwnaj Twdj wynik z wymaganymi zachowaniami na modelu powyzej.

B e, zasa0y, anatay, systemy, keyyovam, tworzete, kszatonani, cele, wyni, prayépieszenie

rozkosn min spses (G

'250%qAZS ‘euelwz

oumApie *

ferpliwosc, ws:

przywiazanie, c

Nastepny krok:

Wspdlnie ze swoim coachem sprzedazy zaplanuj swojg droge do sukcesu. Aby wspomaoc ten proces, zajrzyj do
FinxS® Sales Assessment "Radzenie sobie z obiekcjami - wskazowki rozwoju", w ktdrych znajdziesz
spersonalizowane porady.
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FinxS® Sales 18 (profil stanowiska + strefy elastycznosci)_FSA FFE m xsg
L1 )

Karolina R6zowa
Organizacja: Data:

XYZ Sp. z o.0. 02.11.2023

Skuteczne zadawanie pytan

Uporzadkowana i skuteczna metoda zadawania wnikliwych pytan w celu ujawniania realnych problemow i
wyzwan stojgcych przed potencjalnym klientem. Pytan uzywa sie nie tylko po to, by pomdc potencjalnemu
klientowi ujawnic istotne informacje niezbedne do stwierdzenia, czy nasza oferta moze rozwigza¢ problem, lecz
réwniez po to, by pomdc im w samodzielnym odkryciu wczesniej niezidentyfikowanych problemoéw.

Zadawanie szczegotowych pytan by lepiej zrozumie¢ _ 90%
obraz catosci:

Skupianie sie wytacznie na wybranych celach: -5 -4 -3 -2 0 - 35%

1
Gotowosé do zadawania trudnych pytad 5 4 3 -2 -1 0 2 3 4 |55

N
w
S

potencjalnym klientom:
Jest zainteresowany tylko gtéwng informacja: -5 4 -3 -2 -1 0 - 2 3 - 55%
Szybka analiza korzysci i zagrozen: -5 4 -3 -2 -1 0 2 3 - 55%

Catosciowe spojrzenie na potrzeby rozwojowe _ 4 - 80%

organizacji:

90%

rozwigzania danego problemu:

Zadawanie bezposrednich pytan na etapie kwalifikacji
klienta:

Ma tendencje do przejmowania kontroli nad rozmowg: -5 -4 -3 -2 -1 0 2 e - 55%
1

[2] 3 4« B e5%

Prowokowanie klienta do ponownego przemyslenia -5 -4 -3 -2 -1 0

swojej opinii:
Skupia sie na konkluzji i kolejnych etapach dziatania: _ 90%
Zadawanie pytan, ktore prowokujg do weryfikacji _ 100%
pierwszego wrazenia:
Identyfikowanie i zgtaszanie obszaréw do poprawy: _ 100%

Wykorzystanie logiki rozumowania danejosobyw -5 4 3 2|10 1 2 3 4 35%
3::elu )z/akwestio%owania tego co ta oscgba mgwi: - °

100%

Prowokowanie innych do zmiany opinii:

Dopasowanie: 73% O Twojprofii M Profil stanowiska

Wynik w obszarze skutecznego zadawania pytan w FinxS® Sales Assessment:

Wynik uzyskany w ramach FinxS® Sales Assessment minus wynik procentowego dopasowania podany powyzej =
+/- %.

Interpretacja: Warto$¢ dodatnia oznacza, ze wykonujesz zadania lepiej niz wynikatoby to z Twojego
naturalnego stylu. Warto$¢ ujemna oznacza, ze nie wykorzystujesz swojego potencjatu w catosci.

:i n x s@ Copyright: 2011-2025 FinxS Ltd 20



FinxS® Sales 18 (profil stanowiska + strefy elastycznosci)_FSA Fi XS@
Karolina R6zowa i 5NN

Organizacja: Data:

XYZ Sp. z o.0. 02.11.2023

Skuteczne zadawanie pytan — zachowania wspierajgce kompetencje

Na diamencie Extended DISC® zaznaczono obszary odpowiadajgce zachowaniom wymaganym do osiggniecia
sukcesu w zakresie tej kompetenciji.

(D]

>

Twoja naturalna strefa komfortu

Zaciemnione obszary na ponizszym modelu Extended DISC oznaczajg najbardziej naturalne i komfortowe dla
Ciebie zachowania. Poréwnaj Twdj wynik z wymaganymi zachowaniami na modelu powyzej.

O (o, zosocy, sy, systemy,keyevam, tworsenie,keatowarie,cele, wyni, preyépieszenie

rozkosn opin spses (G

'250%qAZS ‘euelwz

“esajsoune ‘efoendsu; ‘50Ul

e, cierpliwosé, ws:

przywiazani

Nastepny krok:

Wspdlnie ze swoim coachem sprzedazy zaplanuj swojg droge do sukcesu. Aby wspomaoc ten proces, zajrzyj do
FinxS® Sales Assessment "Skuteczne zadawanie pytan - wskazowki rozwoju", w ktorych znajdziesz
spersonalizowane porady.

L
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FinxS® Sales 18 (profil stanowiska + strefy elastycznosci)_FSA

Karolina R6zowa

Organizacja: Data:

XYZ Sp. z o.0. 02.11.2023

Aktywne stuchanie

Aktywne stuchanie i otwarte dgzenie do zrozumienia tego, co chce przekazac klient.

Udzielanie specjalistycznej pomocy po doktadnym
zbadaniu potrzeb:

Uwazne stuchanie i zadawanie doprecyzowujqctyc,h
pytan:

Utrzymanie zadowolenia klienta dzigki udzielaniu
wsparcia i czgstym rozmowom:

Dostosowywanie swojego podejscia do réznych osoéb:

Aktywne stuchanie i bezposrednie komunikowanie sie
z klientami:

Uczenie sig poprzez aktywny udziat w sesji
szkoleniowe:

Cierpliwe wystuchiwanie klienta:

Zacheca innych do mowienia poprzez aktywne
stuchanie i okazywanie zainteresowania:

Otwartosc¢ na stuchanie nowych pomystow:

Zachecanie innych do wspotudziatu i zgtaszania
pomystow:

Stucha chetnie i z zaangazowaniem:

Odczytywanie emocji innych, nawet tych
niewypowiedzianych:

Aktywne stuchanie potrzeb klienta:

Aktywne i uwazne stuchanie w celu petnego
zrozumienia :

Wyczuwanie emocji innych ludzi nawet gdy nie sg
wprost wyrazane:

Dopasowanie: 42%

Wynik w obszarze aktywnego stuchania w FinxS® Sales Assessment:
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B Profil stanowiska

Wynik uzyskany w ramach FinxS® Sales Assessment minus wynik procentowego dopasowania podany powyzej =

+/- %.

Interpretacja: Warto$¢ dodatnia oznacza, ze wykonujesz zadania lepiej niz wynikatoby to z Twojego
naturalnego stylu. Warto$¢ ujemna oznacza, ze nie wykorzystujesz swojego potencjatu w catosci.

Copyright: 2011-2025 FinxS Ltd
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FinxS® Sales 18 (profil stanowiska + strefy elastycznosci)_FSA Fi XS@
Karolina R6zowa i EEE
Organizacja: Data:

XYZ Sp. z o.0. 02.11.2023

Aktywne stuchanie — zachowania wspierajace kompetencje

Na diamencie Extended DISC® zaznaczono obszary odpowiadajgce zachowaniom wymaganym do osiggniecia
sukcesu w zakresie tej kompetenciji.

(D]

Twoja naturalna strefa komfortu

Zaciemnione obszary na ponizszym modelu Extended DISC oznaczajg najbardziej naturalne i komfortowe dla
Ciebie zachowania. Poréwnaj Twdj wynik z wymaganymi zachowaniami na modelu powyzej.

B e, zasa0y, anatay, systemy, keyyovam, tworzete, kszatonani, cele, wyni, prayépieszenie

rozkosn min spses (G

'250%qAZS ‘euelwz

ferpliwosc, ws:

przywiazanie, c

B stabilnos¢, solidnos¢, zaradnos¢, elokwencia, uczestnictwo, kolezeristwo, tatwosé kontaktow

Nastepny krok:

Wspdlnie ze swoim coachem sprzedazy zaplanuj swojg droge do sukcesu. Aby wspomaoc ten proces, zajrzyj do
FinxS® Sales Assessment "Aktywne stuchanie - wskazowki rozwoju", w ktdrych znajdziesz spersonalizowane
porady.
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FinxS® Sales 18 (profil stanowiska + strefy elastycznosci)_FSA
Karolina R6zowa

Organizacja: Data:

XYZ Sp. z o.0. 02.11.2023

-

Myslenie krytyczne

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

Szuka powigzan pomiedzy szczeg6tamia catoscia -5 -4 -3 -2 -1 0 -1 2 3 55%
zagadanienia: - - °

Gromadzenie, analizowanie i wykorzystywanie -5 -4 -3 -2 |-1] 0 1 2 3 35%
danych z wielu zrédet, aby zrozumie¢ otoczenie: - °

osiggniecia perfekcji:
Zachecanie innych do wigkszej koncentracji na _ 100%

szczegotach podczas burzy mozgow:

Gotowos¢ do zadawania trudnychpytan -5 -4 -3 -2 -1 0 | 1 2 3 4 55%
potencjalnym inen%/om: - °

Szybka analiza korzysci i zagrozen: -5 -4 -3 -2 -1 0 2 3N - 55%

Kreowanie wielu réznorodnych sposobow 90%

rozwigzania danego problemu:

Szybkie przechodzenie od analizy do dziatania: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 3 4 -65%

Jest zdolny do natychmiastowego kwestionowania 90%

wypowiedzi:

Wptywanie na innych poprzez racjonalnie 100%

uargumentowane propozycje biznesowe:

Zadawanie pytan by zrozumie¢ zaréwno detale jaki -5 -4 -3 -2 -.1 0 1 2 3 4 35%
Py y obraz cahJ)éci: - - °

pierwszego wrazenia:

Przekfadanie danych na cele i plany dziatania: -5 -4 -3 SR 0 2 3 4 - 25%

Rozktadanie ztozonych problemoéw na kolejne kroki: _ 2 1 0 1 2 3 - 20%

Zwraca uwage na spéjno$c¢ treéci wypowiedzi: -5 -4 -3 SR 0 2 3 4 - 25%

Dopasowanie: 63% O Twojprofi M Profil stanowiska

Wynik w obszarze myslenia krytycznego w FinxS® Sales Assessment:

Wynik uzyskany w ramach FinxS® Sales Assessment minus wynik procentowego dopasowania podany powyzej =
+/- %.

Interpretacja: Warto$¢ dodatnia oznacza, ze wykonujesz zadania lepiej niz wynikatoby to z Twojego
naturalnego stylu. Warto$¢ ujemna oznacza, ze nie wykorzystujesz swojego potencjatu w catosci.
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Karolina R6zowa i 5NN

Organizacja: Data:

XYZ Sp. z o.0. 02.11.2023

Myslenie krytyczne — zachowania wspierajace kompetencje

Na diamencie Extended DISC® zaznaczono obszary odpowiadajgce zachowaniom wymaganym do osiggniecia
sukcesu w zakresie tej kompetenciji.

>

Twoja naturalna strefa komfortu

Zaciemnione obszary na ponizszym modelu Extended DISC oznaczajg najbardziej naturalne i komfortowe dla
Ciebie zachowania. Poréwnaj Twdj wynik z wymaganymi zachowaniami na modelu powyzej.

O (o, zosocy, sy, systemy,keyevam, tworsenie,keatowarie,cele, wyni, preyépieszenie

rozkosn opin spses (G

'250%qAZS ‘euelwz

"esajsoune ‘epeudsu; ‘s

ferpliwosc, ws:

przywiazanie, c

Nastepny krok:

Wspdlnie ze swoim coachem sprzedazy zaplanuj swojg droge do sukcesu. Aby wspomaoc ten proces, zajrzyj do
FinxS® Sales Assessment "Myslenie krytyczne - wskazowki rozwoju”, w ktorych znajdziesz spersonalizowane
porady.

L
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FinxS® Sales 18 (profil stanowiska + strefy elastycznosci)_FSA F:in SQ
Karolina R6zowa L ] | JX‘

Organizacja: Data:
XYZ Sp. z o.0. 02.11.2023
Inicjatywa

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

Mocny nacisk na szczegotowe kwestie i usprawnianie -5 -4 -3 2 | 1] 0 1 2 3 35%

osiagniecia perfekcji:

Przejmowanie kontroli i upewnianie sie, ze sprawyidg -5 -4 -3 -2 -1
do przodu:

o
BN
H
w
I
(o2}
N
>

Bycie silnie motywowanym przez ambitne cele: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 3 4 -65%

Podejmowanie intensywnych dziatandla -5 4 -3 -2 -1 0 1 2| 3 4 65%
uruchomienia nowych moiliwoéc¥biznesowych: - - °

Okazywanie wytrwatosci w pokonywaniu przeszkédi -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2] 3 4 65%
Y Y P prgekraczgniu celow: - - °

Podejmowanie "twardych" i niepopularnych decyzji: -5 -4 -3 -2 -1 0 2 3 4 - 55%

Odwazne przeciwstawianie si¢ opozycji wobec 90%
zmiany:

Nieustanne dazenia do osiggniecia wyzszego -5 -4 -3 -2 -1 @ A 2 3 35%
poziomu wykonan?a: - - °

Podejmowanie inicjatywy by osiagna¢cel: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 3 4 -65%
Wykazywanie inicjatywy: -5 4 3 2 4 0 1 3 4 B 5%

Zwiekszanie tempa dziatan by uporac sie ze zmiana;: _ 90%

Niezalezne dziatanie bez instrukc;ji: 100%

Angazowanie sie i podejmowanie dziatan w sytuacji _ 90%

kryzysowej:

Promowanie i forsowanie pomystéw: -5 -4 -3 -2 -1 0 2 3 - 55%

Dopasowanie: 69% O Twojprofi M Profil stanowiska

Wynik w obszarze inicjatywy w FinxS® Sales Assessment:

Wynik uzyskany w ramach FinxS® Sales Assessment minus wynik procentowego dopasowania podany powyzej =
+/- %.

Interpretacja: Warto$¢ dodatnia oznacza, ze wykonujesz zadania lepiej niz wynikatoby to z Twojego
naturalnego stylu. Warto$¢ ujemna oznacza, ze nie wykorzystujesz swojego potencjatu w catosci.
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FinxS® Sales 18 (profil stanowiska + strefy elastycznosci)_FSA Fi XS@
Karolina R6zowa i 5NN

Organizacja: Data:

XYZ Sp. z o.0. 02.11.2023

Inicjatywa — zachowania wspierajace kompetencje

Na diamencie Extended DISC® zaznaczono obszary odpowiadajgce zachowaniom wymaganym do osiggniecia
sukcesu w zakresie tej kompetenciji.

(D]

Twoja naturalna strefa komfortu

Zaciemnione obszary na ponizszym modelu Extended DISC oznaczajg najbardziej naturalne i komfortowe dla
Ciebie zachowania. Poréwnaj Twdj wynik z wymaganymi zachowaniami na modelu powyzej.

O (o, zosocy, sy, systemy,keyevam, tworsenie,keatowarie,cele, wyni, preyépieszenie

rozkosn opin spses (G

'250%qAZS ‘euelwz

“esajsoune ‘efoendsu; ‘50Ul

e, cierpliwosé, ws:

przywiazani

Nastepny krok:

Wspdlnie ze swoim coachem sprzedazy zaplanuj swojg droge do sukcesu. Aby wspomaoc ten proces, zajrzyj do
FinxS® Sales Assessment "Inicjatywa - wskazowki rozwoju", w ktdrych znajdziesz spersonalizowane porady.

!
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Karolina R6zowa JF LJnUX

Organizacja: Data:

XYZ Sp. z o.0. 02.11.2023

Prezentowanie rozwigzan

Umiejetne i przekonujgce informowanie potencjalnych klientéw o skutecznosci proponowanego rozwigzania w
odniesieniu do ich problemodw.

Konkretne i rzeczowe kontakty z klientami: -5 -4 -3 -2 @ 1 2 3 - 35%

Wptywanie na innych poprzez podkre$laniewagi -5 -4 -3 -2 -1 0 1|23 4 65%
i wag B 5%

Odwazne wyrazanie wtasnego zdaniaiEI(_)m)t/s’réyv 5 4 3 -2 1 0 1 3 - 65%
ientowi :

Prezentowanie w sposéb efektowny, angazujacy i _ 4 - 80%
u:

skoncentrowany na ce

Upraszczanie ztozonych kwestii: -5 -4 3 -2 -1 0 2 3N - 55%

grupami:

Obrazowe prezentowanie dtugoterminowych skutkow _ 100%
zmiany:

Sprzedawanie pomystéw wykorzystujac fakty i dane: _ 100%

Aktywne zadawanie pytan i zgtaszanie nowych -5 -4 3 -2 -1 0 |1 2 3 4 55%
pomystow: - °

Przedstawianie atrakcyjnej wizji przysztosci, zktérg -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2|13 4 65%
innll chcieliby sie identyfikowacé: - °

Inspirowanie innych do przekraczania wtasnych _ 100%
ograniczen:
Inspirowanie innych do nowej koncepcji zanim _ 90%
wszystkie dane zostang przeanalizowane:

ekscytacji:

n:

wprowadzenia zmia

Pozytywne wptywanie na klienta z nastawieniemna -5 -4 -3 -2 -1 0 1 -2 3 4 65%
wiasny cel.: - - °

Dopasowanie: 78% O Twejprofi M Profil stanowiska

Wynik w obszarze prezentowania rozwiazan w FinxS® Sales Assessment:

Wynik uzyskany w ramach FinxS® Sales Assessment minus wynik procentowego dopasowania podany powyzej =
+/- %.

Interpretacja: Warto$¢ dodatnia oznacza, ze wykonujesz zadania lepiej niz wynikatoby to z Twojego
naturalnego stylu. Warto$¢ ujemna oznacza, ze nie wykorzystujesz swojego potencjatu w catosci.
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Karolina R6zowa L
Organizacja: Data:

XYZ Sp. z o.0. 02.11.2023

Prezentowanie rozwigzan — zachowania wspierajace kompetencje

Na diamencie Extended DISC® zaznaczono obszary odpowiadajgce zachowaniom wymaganym do osiggniecia
sukcesu w zakresie tej kompetenciji.

(D]

%

Twoja naturalna strefa komfortu

Zaciemnione obszary na ponizszym modelu Extended DISC® oznaczajg najbardziej naturalne i komfortowe dla
Ciebie zachowania. Poréwnaj Twdj wynik z wymaganymi zachowaniami na modelu powyzej.

B v, zasay, anaicy, systamy,keyyeyam, worsene,kszaowarie,cale, sy, praydpieszenie

polecenia, szcze

UpGr, stabilnosé,

dokladnost,

Nastepny krok:

Wspdlnie ze swoim coachem sprzedazy zaplanuj swojg droge do sukcesu. Aby wspomoc ten proces, zajrzyj do
FinxS® Sales Assessment "Prezentowanie rozwigzan - wskazowki rozwoju", w ktérych znajdziesz
spersonalizowane porady.
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FinxS

Karolina R6zowa
Organizacja: Data:

XYZ Sp. z o.0. 02.11.2023

Efektywne wykorzystanie czasu

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

Konkretne i rzeczowe kontakty z klientami: -5 -4 -3 -2

Przejmowanie kontroli i upewnianie sie, ze sprawyidgqg -5 -4 -3 -2
do przodu:

Skupianie sie wylgcznie na wybranych celach: -5 -4 -3 -2

Szybkie, zdecydowane dziatania w obliczu
niespodziewanych zmian:

Intuicyjne uzupetnianie obrazu cato$ci o niezbedne _ 100%
detale:

Zdecydowane zachecanie potencjalnego klientado -5 -4 -3 -2 -1 0
podjecia dziatania:

Szybkie podejmowanie decyzji w oparciuocel: -5 4 -3 -2 -1 0
Podejmowanie szybkich dziatah w momentach _ 4 - 80%
stagnacji:

Aktywne zadawanie pytan i przedstawianie klientowi -5 4 3 2 1 0]1] 2 3 4 55%
nowych rozwiazan: - °

Jednoczesne uczestnictwo w kilku réznych projektach _ 100%
Zywa, inspirujgca sprzedaz bezposrednia, krotkie _ 100%

relacje :
Dopasowanie: 78% O Twojprofi M Profil stanowiska

Wynik w obszarze efektywnego wykorzystania czasu w FinxS® Sales Assessment:

Wynik uzyskany w ramach FinxS® Sales Assessment minus wynik procentowego dopasowania podany powyzej =
+/- %.

Interpretacja: Wartos¢ dodatnia oznacza, ze wykonujesz zadania lepiej niz wynikatoby to z Twojego
naturalnego stylu. Warto$¢ ujemna oznacza, ze nie wykorzystujesz swojego potencjatu w catosci.
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Organizacja: Data:

XYZ Sp. z o.0. 02.11.2023

Efektywne wykorzystanie czasu — zachowania wspierajace kompetencje

Na diamencie Extended DISC® zaznaczono obszary odpowiadajgce zachowaniom wymaganym do osiggniecia
sukcesu w zakresie tej kompetenciji.

(D]

ey

Twoja naturalna strefa komfortu

Zaciemnione obszary na ponizszym modelu Extended DISC oznaczajg najbardziej naturalne i komfortowe dla
Ciebie zachowania. Poréwnaj Twdj wynik z wymaganymi zachowaniami na modelu powyzej.

O (o, zosocy, sy, systemy,keyevam, tworsenie,keatowarie,cele, wyni, preyépieszenie

rozkosn opin spses (G

'250%qAZS ‘euelwz

"esajsoune ‘epeudsu; ‘s

ferpliwosc, ws:

przywiazanie, c

Nastepny krok:

Wspdlnie ze swoim coachem sprzedazy zaplanuj swojg droge do sukcesu. Aby wspomaoc ten proces, zajrzyj do
FinxS® Sales Assessment "Efektywne wykorzystanie czasu - wskazowki rozwoju", w ktorych znajdziesz
spersonalizowane porady.

L
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Organizacja: Data:

XYZ Sp. z o.0. 02.11.2023

Radzenie sobie z niepowodzeniami

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

tatwos¢ podejmowania duzego ryzyka: -5 -4 -3 -2 -1 0 1

Szybkie podejmowanie ryzykownych decyzji: -5 -4 -3 -2 -1 0 1

Odwazne podejmowanie kolejnych dziatan nawet gdy _ 4

poprzednie zakonczyty sie niepowodzeniem:

WyraZza swojg opinie niezaleznie od wszystkiego: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 3

Intuicyjne uzupetnianie obrazu catosci o niezbedne
detale:

Odwaga do zaangazowania w nowych dziedzinach : _ 90%

Podejmowanie ryzykownych i odwaznych decyzjipod -5 -4 -3 -2 -1 0112 3 4 55%
s

Podejmowanie spontanicznych, ryzykownych decyzji: -5 -4 -3 -2 -1 0 2 SN - 55%

AngaZzowanie sie i podejmowanie dziatan w sytuacji _ 90%

kryzysowej:

Okazywanie entuzjazmu w stosunku do nowych _ 4 - 80%
celow:

rutynowych dziatan:
pozytywach:

Otwarto$¢ na nowe doswiadczenia, pomysty i kulture: 100%

Dopasowanie: 82% O Twojprofi M Profil stanowiska

Wynik w obszarze radzenia sobie z niepowodzeniami w FinxS® Sales Assessment:

Wynik uzyskany w ramach FinxS® Sales Assessment minus wynik procentowego dopasowania podany powyzej =
+/- %.

Interpretacja: Warto$¢ dodatnia oznacza, ze wykonujesz zadania lepiej niz wynikatoby to z Twojego
naturalnego stylu. Warto$¢ ujemna oznacza, ze nie wykorzystujesz swojego potencjatu w catosci.
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Organizacja: Data:

XYZ Sp. z o.0. 02.11.2023

Radzenie sobie z niepowodzeniami — zachowania wspierajace kompetencje

Na diamencie Extended DISC® zaznaczono obszary odpowiadajgce zachowaniom wymaganym do osiggniecia
sukcesu w zakresie tej kompetenciji.

(D]

LK

Twoja naturalna strefa komfortu

Zaciemnione obszary na ponizszym modelu Extended DISC oznaczajg najbardziej naturalne i komfortowe dla
Ciebie zachowania. Poréwnaj Twdj wynik z wymaganymi zachowaniami na modelu powyzej.

O (o, zosocy, sy, systemy,keyevam, tworsenie,keatowarie,cele, wyni, preyépieszenie

rozkosn opin spses (G

'250%qAZS ‘euelwz

"esajsoune ‘epeudsu; ‘s

ferpliwosc, ws:

przywiazanie, c

Nastepny krok:

Wspdlnie ze swoim coachem sprzedazy zaplanuj swojg droge do sukcesu. Aby wspomaoc ten proces, zajrzyj do
FinxS® Sales Assessment "Radzenie sobie z niepowodzeniami - wskazowki rozwoju", w ktorych znajdziesz
spersonalizowane porady.

L
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Organizacja: Data:

XYZ Sp. z o.0. 02.11.2023

Nastawienie na rywalizacje

Silne dazenie, by byc¢ lepszym i mie¢ wieksze powodzenie od innych i nigdy nie przegrywaé. State i wytrwate
staranie, by podwyzszy¢ swdj poziom skutecznosci, tak by wygrywac za wszelkg cene.

Ciagte podtrzymywanie procesu zmian w celu
osiagniecia perfekcji:

90%

Dazenie do perfekcji poprzez ciagte usprawnianie : -5 -4 -3 SR 0 2 3 4 - 25%

Przejmowanie kontroli w sytuacji presji: -5 4 3 -2 4 0 1 3 4 [ s

Stawianie wymagan i nieustanne tworzenie nowych _ 4 - 80%

mozliwosci:

Ciagte poszukiwanie mozliwosci doskonalenia dziatan -5 -4 -3 | - SRS 0. S 2 3 4 25%
a9 biznesowych: - °

Zdecydowane reagowanie na opor w zmianie: -5 -4 -3 -2 -1 0 2 SN - 55%

Dziatanie w srodowisku ostrej rywalizacji: _ 4 - 80%

Aktywne poszukiwanie catkowicie nowych rozwigzan : _ 90%
udoskonalania:

Proponowanie innowacji i testowanie nowosci w _ 90%
poszukiwaniu ulepszen:

Proponowanie nieszablonowych decyzji i rozwigzan: _ 90%

Aktywne kierowanie procesem podejmowania decyzji: -5 -4 -3 = SHOEE ] 2 3 - 25%

Dazenie do osiggania rezultatéw réwniez pod presja: -5 -4 -3 -1 0 1 2 3 4 - 25%

nxS°®

Dopasowanie: 67% O Twojprofi M Profil stanowiska

Wynik w obszarze nastawienia na rywalizacje w FinxS® Sales Assessment:

Wynik uzyskany w ramach FinxS® Sales Assessment minus wynik procentowego dopasowania podany powyzej =

+/- %.

Interpretacja: Wartos¢ dodatnia oznacza, ze wykonujesz zadania lepiej niz wynikatoby to z Twojego
naturalnego stylu. Warto$¢ ujemna oznacza, ze nie wykorzystujesz swojego potencjatu w catosci.
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Organizacja: Data:

XYZ Sp. z o.0. 02.11.2023

Nastawienie na rywalizacje — zachowania wspierajagce kompetencje

Na diamencie Extended DISC® zaznaczono obszary odpowiadajgce zachowaniom wymaganym do osiggniecia
sukcesu w zakresie tej kompetenciji.

(D]

y
« 5

Twoja naturalna strefa komfortu

Zaciemnione obszary na ponizszym modelu Extended DISC oznaczajg najbardziej naturalne i komfortowe dla
Ciebie zachowania. Poréwnaj Twdj wynik z wymaganymi zachowaniami na modelu powyzej.

O (o, zosocy, sy, systemy,keyevam, tworsenie,keatowarie,cele, wyni, preyépieszenie

rozkosn opin spses (G

© '250%AzS ‘eueiwz

“esajsoune ‘efoendsu; ‘50Ul

e, cierpliwosé, ws:

przywiazani

Nastepny krok:

Wspdlnie ze swoim coachem sprzedazy zaplanuj swojg droge do sukcesu. Aby wspomaoc ten proces, zajrzyj do
FinxS® Sales Assessment "Nastawienie na rywalizacje - wskazowki rozwoju", w ktdrych znajdziesz
spersonalizowane porady.

L

S@ Copyright: 2011-2025 FinxS Ltd 35

>



FinxS® Sales 18 (profil stanowiska + strefy elastycznosci)_FSA

Karolina R6zowa
Organizacja:

XYZ Sp. z o.0.

Data:
02.11.2023

Potrzeganie pieniedzy

FinxS°

Obiektywne i pozbawione emocji poglady i przekonania dotyczace pieniedzy. Sq one postrzegane jako obfity
zasob uzywany do mierzenia skutecznosci swojej pracy oraz zapewniania sobie rzeczy, czy realizacji wybranego

stylu zycia.

Podkreslanie wartosci wtasnych produktow i ustug w
komunikacji z klientem:

Konkretne i rzeczowe kontakty z klientami: -5 -4 -3
Wyraza swojg opinie niezaleznie od wszystkiego: -5 -4 -3

Przekazywanie klientowi faktow wprosti -5 -4 -3
bezposrednia informacja zwrotna:

Zachowanie spokoju i pewnosci siebie w sytuacji -5 -4 -3
oporu Klienta:

Jest zainteresowany tylko gtéwng informacja: -5 -4 -3

100%

B 35

i

-20123

2 1 0 1[2]3 4 |Jjesx
2[4]o 1 2 3 4 |35
2 4 o[1]2 3 4 |55

o
[
N
w
IS

B 5%

uargumentowane propozycje biznesowe:

Odwazne wyrazanie wtasnego zdania i Elqm)t/s’réw 5 4 -3
ientowi :

Rzeczowy i bezposredni styl porozumiewania sie: -5 -4 -3
Odwazne proponowanie kolejnych dziatan: -5 -4 -3

Zadawanie pytan, ktore prowokujg do weryfikacji
pierwszego wrazenia:

Przywiazuje duzg_ wage do wptywu pojedynczych
ziatan na caty wynik biznesowy:

Ttumaczenie klientowi struktury kosztow w przejrzysty -5 -4 -3
i logiczny sposob:

Aktywne i szybkie kontaktowanie sie z klientem :

Tlumaczenie klientowi wartosci dodanej, za k}tér.q
pfaci:

Dopasowanie: 72%

4 [ 5%

4 | 55
4 B e5%

100%

90%

4 [ 55%

100%

2 -1

o[1]2 3

100%

O Twojprofi M Profil stanowiska

Wynik w obszarze postrzegania pieniedzy w FinxS® Sales Assessment:

Wynik uzyskany w ramach FinxS® Sales Assessment minus wynik procentowego dopasowania podany powyzej =
+/- %.

Interpretacja: Warto$¢ dodatnia oznacza, ze wykonujesz zadania lepiej niz wynikatoby to z Twojego
naturalnego stylu. Warto$¢ ujemna oznacza, ze nie wykorzystujesz swojego potencjatu w catosci.
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Postrzeganie pieniedzy — zachowania wspierajace kompetencje

Na diamencie Extended DISC® zaznaczono obszary odpowiadajgce zachowaniom wymaganym do osiggniecia
sukcesu w zakresie tej kompetenciji.

(D]

Twoja naturalna strefa komfortu

Zaciemnione obszary na ponizszym modelu Extended DISC oznaczajg najbardziej naturalne i komfortowe dla
Ciebie zachowania. Poréwnaj Twdj wynik z wymaganymi zachowaniami na modelu powyzej.

O (o, zosocy, sy, systemy,keyevam, tworsenie,keatowarie,cele, wyni, preyépieszenie

rozkosn opin spses (G

'250%qAZS ‘euelwz

‘esajsoune ‘efendsu; Hsoum

e, cierpliwosé, ws:

przywiazani

Nastepny krok:

Wspdlnie ze swoim coachem sprzedazy zaplanuj swojg droge do sukcesu. Aby wspomaoc ten proces, zajrzyj do
FinxS® Sales Assessment "Postrzeganie pieniedzy - wskazowki rozwoju", w ktorych znajdziesz spersonalizowane
porady.

L
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Dystans emocjonalny

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

Nie okazywanie emocji i zachowanie spokojuw -5 4 -3 -2 -1 0 1 -2 3 4 65%
trudnych sytuacjach: - °

Podkre$lanie wartosci wiasnych produktow i ustug w
komunikacji z klientem:

Catkowita koncentracja na zadaniu, bez rozpraszania
sie:

Koncentrowanie sie na faktach:
Méwienie wprost z nastawieniem na cel:

Przekazywanie klientowi faktow wprost i
bezposrednia informacja zwrotna:

Zachowanie spokoju i pewnosci siebie w sytuacji
oporu klienta:

Ocenianie innych w oparciu o fakty i twarde dane:

Whplywanie na innych poprzez racjonalnie
uargumentowane propozycje biznesowe:

Posuwanie procesu sprzedazy do przodu dla _ 4 - 80%

osiggniecia wlasnego celu:

Koncentruje sie na kluczowych informacjach: _ 100%
Sprzedawanie pomystow wykorzystujac fakty i dane: _ 100%

Dazenie do rownowagi miedzy relacjami,a -5 4 -3 -2 -1 0 1 2|13 4 65%
zadaniami: - °

Dazenie do kolejnego kroku w procesie sprzedazy: -5 -4 -3 -1 0 1 2N - 25%

Dopasowanie: 65% O Twojprofii M Profil stanowiska

Wynik w obszarze dystansu emocjonalnego w FinxS® Sales Assessment:

Wynik uzyskany w ramach FinxS® Sales Assessment minus wynik procentowego dopasowania podany powyzej =
+/- %.

Interpretacja: Warto$¢ dodatnia oznacza, ze wykonujesz zadania lepiej niz wynikatoby to z Twojego
naturalnego stylu. Warto$¢ ujemna oznacza, ze nie wykorzystujesz swojego potencjatu w catosci.
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Dystans emocjonalny — zachowania wspierajace kompetencje

Na diamencie Extended DISC® zaznaczono obszary odpowiadajgce zachowaniom wymaganym do osiggniecia
sukcesu w zakresie tej kompetenciji.

Twoja naturalna strefa komfortu

Zaciemnione obszary na ponizszym modelu Extended DISC oznaczajg najbardziej naturalne i komfortowe dla
Ciebie zachowania. Poréwnaj Twdj wynik z wymaganymi zachowaniami na modelu powyzej.

O (o, zosocy, sy, systemy,keyevam, tworsenie,keatowarie,cele, wyni, preyépieszenie

rozkosn opin spses (G

'250%qAZS ‘euelwz

‘esajsoune ‘efendsu; Hsoum

e, cierpliwosé, ws:

przywiazani

Nastepny krok:

Wspdlnie ze swoim coachem sprzedazy zaplanuj swojg droge do sukcesu. Aby wspomaoc ten proces, zajrzyj do
FinxS® Sales Assessment "Dystans emocjonalny - wskazowki rozwoju", w ktdrych znajdziesz spersonalizowane
porady.

!
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