
Wdrożenie 
FinxS Sales Assessment 
w dużej sieci sprzedaży

Case study



Klientem, którego dotyczy to case
study, była duża firma z branży
finansowej, a mianowicie Aviva
Towarzystwo Ubezpieczeń Ogólnych
Spółka Akcyjna.

Aviva to firma specjalizująca się 
w produktach ubezpieczeniowych,
która obsłużyła w Polsce ponad 3,5 mln
klientów. Historia firmy w naszym kraju
sięga 1992 roku, kiedy rozpoczęła
działalność pod marką Commercial
Union. 1 lipca 2022 roku została
dokonana fuzja Avivy z grupą Allianz
Polska, w wyniku czego nastąpił
renaming na Allianz Polska.

W chwili współpracy Extended Tools 
z Avivą ta dysponowała rozbudowaną
siecią agentów ubezpieczeniowych,
brokerów i własnych placówek.
Dlatego współpraca ta obejmowała
rozwój wśród pracowników
znajdujących się w całej Polsce.

Aviva to firma
specjalizująca się 
w produktach
ubezpieczeniowych,
która obsłużyła 
w Polsce ponad 3,5
mln zadowolonych
klientów.

OPIS FIRMY

Aviva



Aviva prowadziła rekrutację według dobrze znanego modelu: 

Zauważono jednak kilka problemów 
i wyzwań do rozwiązania:

menedżer dysponował zbyt małą ilością informacji do podjęcia trafnej
decyzji rekrutacyjnej,

zatrudniani mieli kompetencje sprzedażowe, a po zatrudnieniu nie
zawsze osiągali zadowalające wyniki,

mimo bogatego doświadczenia sprzedażowego i doskonałych wyników,
niektórzy z zatrudnianych mieli problemy ze sprzedażą produktów
ubezpieczeniowych, z którymi wcześniej nie mieli do czynienia.

Firma, mając już doświadczenia z wykorzystaniem narzędzia do badania stylów
zachowania Extended DISC, zwróciła się do Extended Tools o pomoc, tym
razem w zakresie sprzedaży. FinxS Sales Assessment (FSA), czyli narzędzie
stworzone przez ludzi sprzedaży dla ludzi sprzedaży odpowiadało na problemy
i wyzwania rekrutacyjne doskonale, ale nie tylko na nie.

Już na etapie wstępnego planu wdrożenia FSA w procesy rekrutacyjne
zdecydowano o wykorzystaniu narzędzia w szerszym kontekście - nie tylko do
rekrutacji, ale jako narzędzie do rozwoju sprzedawców i menedżerów.
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Opis problemu  
od rekrutacji do rozwoju



Działania
Pilotaż, wdrożenie
i wyzwania

Zgodnie z kulturą firmy i metodyką działania w przypadku
wprowadzania nowych projektów przed pełnym wdrożeniem FSA został
wykonany pilotaż w dwóch grupach. Jego celem głównym było
sprawdzenie FSA w realnych warunkach, natomiast celem pobocznym
pozyskanie ambasadorów projektu i ich zaangażowania przed
wdrożeniem narzędzia w całej organizacji.

Pilotaż

Wdrożenie objęło 150
menedżerów 
i dyrektorów
regionalnych. 
W ramach działań
wdrożeniowych
prowadzone były
webinaria i szkolenia 
z zakresu wykorzystania
FinxS Sales Assessment 
w rekrutacji i rozwoju
agentów
ubezpieczeniowych.
Były to działania
niezbędne, żeby
przygotować
użytkowników FSA 
do interpretacji
wyników, wyciągania
wniosków i planowania
rozwoju. 

Wdrożenie 

Realizacja pilotażu
dla dwóch grup

Pozyskanie
ambasadorów
projektu

Zbudowanie
zaangażowania
menedżerów 

Przeprowadzenie
szkoleń
certyfikacyjnych 
z FSA

Działania podjęte w ramach wdrożenia:



Po pierwszym kontakcie z FSA menedżerowie szybko zaczęli dostrzegać
jego atuty i możliwości zastosowania we własnych zespołach. Jednak
czytanie raportu stanowiło dla nich pewnego rodzaju wyzwanie. 

Raport dostarcza dużej ilości wielowymiarowych danych, bo nie tylko
bada kompetencje i odnosi je do ról sprzedażowych, bada również
nastawienia, na podstawie których możemy wyciągać wnioski na
temat potencjału. W raporcie znajduje się również Indeks Wymówek,
informujący o tym na ile sprzedawca zajmuje się zadaniami ściśle
związanymi ze sprzedażą. 

Menedżerowie mieli obawy, czy raport nie jest zbyt skomplikowany 
i czy nauczenie się czytania go oraz korzystania z niego nie zajmie im
zbyt wiele cennego czasu. Obawy przyjęliśmy ze zrozumieniem, bo
każda nowość wymaga czasu na poznanie i wdrożenie. W tym
przypadku była to inwestycja warta swej ceny, menedżerowie szybko
nauczyli się czytać raporty i wyciągać z nich najważniejsze dla nich
informacje. Trafniejsze decyzje rekrutacyjne oraz precyzyjne programy
rozwojowe wynagrodziły poświęcony czas z solidną nawiązką.

Wyzwanie 

Samo przeprowadzenie badania jest wyjątkowo proste - pracownik 
lub kandydat otrzymuje kwestionariusz online, po wypełnieniu którego
menedżer otrzymuje na e-mail gotowy raport. Dodatkowo Aviva
wykorzystała integrację z systemem HR Link (to kompleksowy system
rekrutacyjny, który zapewnia wsparcie na każdym etapie rekrutacji), 
za pośrednictwem którego przeprowadziła setki analiz FSA.

Wyzwaniem dla menedżerów były rozmowy feedbackowe z pracownikami
lub kandydatami. Szkolenia pomogły im poznać narzędzie i interpretować
wyniki. Dodatkowo został nagrany film “wzorcowego feedbacku”, 
który pokazywał strukturę takiej rozmowy, jej możliwy przebieg 
i najważniejsze elementy.



FinxS Sales Assessment (w skrócie FSA) to jedyne narzędzie na Polskim rynku do
badania i rozwoju 18 najsilniej wpływających 

na sprzedaż kompetencji. 



FSA wykorzystywane jest m.in. tam, gdzie w sprzedaży „coś się zacięło” lub tam,
gdzie oczekuje się lepszych wyników i realizacji targetów. Wykonane sprzedawcom

badania mierzą kluczowe kompetencje, których wyniki przedstawiane są 
w automatycznie generowanym raporcie. 




Raport dostarcza m.in. takich informacji jak: 



Które kompetencje sprzedawcy są jego mocną stroną, a które warto rozwijać. 



W jakich rolach sprzedawca ma szansę na osiągnięcie najlepszych wyników. 



Jakie sprzedawca ma nastawienia i gdzie w związku z tym tkwi jego największy
potencjał. 

POBIERZ

Czym jest FinxS Sales Assessment?

Zobacz
przykładowy

raport FSA

https://lp.extended.tools/przykladowy-raport-finxs-sales-assessment
https://lp.extended.tools/przykladowy-raport-finxs-sales-assessment
https://lp.extended.tools/przykladowy-raport-finxs-sales-assessment


Wbrew promowanym przez pop biznes wskazówkom, jakie kompetencje
powinien posiadać każdy handlowiec, FSA różnicuje je 
w zależności od pełnionej roli sprzedażowej (wyróżnia ich 8). Idealny
handlowiec dopasowany do każdej roli sprzedażowej nie istnieje.
Dlatego klient skupił się na zdiagnozowaniu tych kompetencji, 
które w przypadku oferowanego przez niego produktu mają największe
znaczenie dla osiągania wysokich wyników sprzedażowych. 
Była to między innymi kompetencja prospectingu. Podczas analizy
raportów zwrócono jednak uwagę nie tylko na jedną kompetencję, 
ale całą ich grupę, którą określa rola sprzedażowa. Okazało się, że dwie
role sprzedażowe mają największe znaczenie dla wyników
sprzedażowych, z czego jedna wybija się jako najlepsza.

W praktyce oznacza to, że klient mógł określić profil kompetencyjny,
który stał się wzorcem do rozwoju oraz przy rekrutacji. W tym drugim
przypadku wykorzystany w dwojaki sposób - do selekcji oraz określenia
kierunku rozwojowego. FSA oprócz pomiaru kompetencji dostarcza
również informacji o nastawieniach, tzn. na ile łatwo dany kandydat
może określoną kompetencję rozwinąć. Jeśli więc kompetencja nie jest 
u niego na wysokim poziomie, a ma wysoki potencjał, to jest to
argument do podjęcia współpracy.

Efekty
Idealny handlowiec?

Najważniejsze role do rekrutacji i rozwoju



Przegląd działań rozwojowych w oparciu o FinxS Sales Assessment
zaplanowano raz na pół roku. Oprócz cyklicznego wykonywania analiz
FSA menedżerowie mogą wykonać ją w dowolnym momencie 
z pracownikiem lub całym zespołem. Zyskują wtedy natychmiastowy
wgląd oraz uruchamiają proces, który składa się z nie tylko z badania,
ale również rozmowy feedbackowej, na której wspólnie z pracownikiem
lub pracownikami identyfikowane są wyzwania, potencjalne problemy 
i przede wszystkim plany rozwoju.

Rozwój

Istotne znaczenie dla menedżerów ma również Indeks wymówek, 
który wykorzystywany jest na etapie rekrutacji oraz tam “gdzie coś się
zacięło”. Brak wyników nie od razu musi mieć podłoże
w kompetencjach, może to być kwestia kontraktu z pracownikiem oraz
rozwiązań organizacyjnych. Indeks wymówek wskazuje bowiem, na ile
dana osoba zajmuje się zadaniami sprzedażowymi, a na ile np.
zadaniami związanymi z obsługą, organizacją np. wystawiania faktur,
zajmowanie się dokumentacją. Wszystkie te zadania są ważne, ale nie
są związane z poszukiwaniem nowych szans sprzedażowych, co ma
zasadnicze znaczenie dla wyników sprzedażowych. 

Indeks wymówek

Raport zespołowy dostarczył menedżerom informacji na temat całego
zespołu, w jaki sposób kompetencje rozkładają się na poszczególnych
pracowników i w jakich rolach sprzedażowych uzyskują najlepsze
wyniki. FSA wykorzystywany jest nie tylko do diagnozy kompetencji
indywidualnych i rozwoju, ale również jako wgląd w kompetencje
całego zespołu.

Raport zespołowy 



Rekrutacje okazały się łatwiejsze dla menedżerów, bo mają teraz
dostęp do dodatkowych informacji o kandydatach oraz mogą określić
potencjał w odniesieniu do roli sprzedażowej. Kandydaci natomiast
otrzymują informację zwrotną na temat swoich kompetencji
i obszarów, w których są mocni oraz gdzie mogą się sprawdzić
najlepiej. Jeśli kandydat nie zostanie zatrudniony, to otrzymuje jasną
informację dlaczego. Znosi to pewien dyskomfort związany
z udzieleniem odpowiedzi “dlaczego ta rola nie jest dla danego
kandydata”. Kandydat natomiast wychodzi z rekrutacji z dodatkową
wartością w postaci analizy FSA, która może mu pomóc w rozwoju
dalszej kariery zawodowej i odpowiedniego adresowania swoich
kompetencji.

Candidate Experience



Rozwój
kompetencji

Indywidualne
podejście

Mierzenie
postępu

Trafne decyzje
rozwojowe 

i rekrutacyjne

Dlaczego warto korzystać z FSA?



Co mówią
pracownicy firmy 
o FinxS Sales Assessment?

Jeden z Moich Agentów po badaniu FSA wrócił do mnie
zachwycony ilością informacji rozwojowych! Absolutnie chcę
poznać narzędzie i jak najszybciej wykorzystywać…

…wyniki FSA w punkt! ….sporo inspiracji do rozwoju, już
wdrażam w moje działania i czekam na efekty…

...analiza FSA daje pogląd na przyszłość, nad czym należy
pracować, co wzmocnić, co zbudować by zakres
kompetencji pomógł uzyskać lepsze wyniki sprzedażowe!
Dziękuję…

…wynik FSA zdecydowanie odzwierciedla moje cechy,
podejście do pracy, ludzi, mocne i słabe strony….. Bardzo
dobry materiał do pracy z Doradcą. Otwarcie pokazuje, co
jest dobre, a co można poprawić…

Autentycznie można ustawić plan rozwoju, szkoleń, wsparcia
dla Badanego i z tego skorzystałam…



OGLĄDAM
WEBINAR

Wolisz oglądać 
niż czytać?

Obejrzyj webinar on-demand

w którym ekspertka z Avivy 
oraz konsultantka z Extended Tools dzielą się

doświadczeniami 
po zrealizowaniu projektu dla Avivy 

z wykorzystaniem 
Finxs Sales Assessment.

Edyta Borowska

Partner Extended Tools,
Certyfikowana konsultantka

FinxS Sales Assessment

Learning&Development
Coordinator w firmie Aviva

Jak zwiększyć efektywność 
działu sprzedaży stosując 
badania kompetencji? 

Małgorzata Bęben

Skontaktuj się z nami!

https://lp.extended.tools/jak-zwiekszyc-efektywnosc-dzialu-sprzedazy-stosujac-badania-kompetencji-formularz
https://lp.extended.tools/jak-zwiekszyc-efektywnosc-dzialu-sprzedazy-stosujac-badania-kompetencji-formularz
https://lp.extended.tools/jak-zwiekszyc-efektywnosc-dzialu-sprzedazy-stosujac-badania-kompetencji-formularz

