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Aviva

Klientem, ktérego dotyczy to case
study, byta duza firma z branzy
finansowej, a mianowicie Aviva
Towarzystwo Ubezpieczeh Ogblnych
Spétka Akcyjna.

Aviva to firma specjalizujgca sie

w produktach ubezpieczeniowych,
ktéra obstuzyta w Polsce ponad 3,5 min
klientdw. Historia firmy w naszym kraju
siega 1992 roku, kiedy rozpoczeta
dziatalno$¢ pod markg Commercial
Union. 1 lipca 2022 roku zostata
dokonana fuzja Avivy z grupg Allianz
Polska, w wyniku czego nastgpit
renaming na Allianz Polska.

W chwili wspbtpracy Extended Tools

z Avivq ta dysponowata rozbudowang
siecig agentdw ubezpieczeniowych,
brokerédw i wtasnych placoéwek.
Dlatego wspotpraca ta obejmowata
rozwdj wsréd pracownikdow
znajdujgcych sie w catej Polsce.
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Aviva to firma
specjalizujgca sie
w produktach
ubezpieczeniowych,
ktora obstuzyta

w Polsce ponad 3,5
mMIin zadowolonych
klientow.
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Aviva prowadzita rekrutacje wedtug dobrze znanego modelu:
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Zauwazono jednak kilka problemoéw
i wyzwan do rozwigzania:

menedzer dysponowat zbyt matq iloSciq informacji do podjecia trafnej
decyzji rekrutacyjnej,

zatrudniani mieli kompetencje sprzedazowe, a po zatrudnieniu nie
zawsze osiqgali zadowalajgce wyniki,

mimo bogatego doSwiadczenia sprzedazowego i doskonatych wynikow,
niektorzy z zatrudnianych mieli problemy ze sprzedazq produktéw
ubezpieczeniowych, z ktérymi wczesniej nie mieli do czynienia.

Firma, majgc juz doSwiadczenia z wykorzystaniem narzedzia do badania styléw
zachowania Extended DISC, zwrécita sie do Extended Tools o pomoc, tym
razem w zakresie sprzedazy. FinxS Sales Assessment (FSA), czyli narzedzie
stworzone przez ludzi sprzedazy dla ludzi sprzedazy odpowiadato na problemy
i wyzwania rekrutacyjne doskonale, ale nie tylko na nie.

Juz na etapie wstepnego planu wdrozenia FSA w procesy rekrutacyjne
zdecydowano o wykorzystaniu narzedzia w szerszym kontekscie - nie tylko do
rekrutaciji, ale jako narzedzie do rozwoju sprzedawcdw i menedzerdw.




Pilotaz

Zgodnie z kulturg firmy i metodykq dziatania w przypadku
wprowadzania nowych projektow przed petnym wdrozeniem FSA zostat
wykonany pilotaz w dwéch grupach. Jego celem gtéwnym byto
sprawdzenie FSA w realnych warunkach, natomiast celem pobocznym
pozyskanie ambasadordéw projektu i ich zaangazowania przed
wdrozeniem narzedzia w catej organizaciji.

@E@é Wdrozenie

Wdrozenie objeto 150
menedzerow

i dyrektorow
regionalnych.

W ramach dziatan
wdrozeniowych
prowadzone byty
webinaria i szkolenia

z zakresu wykorzystania
FinxS Sales Assessment
w rekrutacji i rozwoju
agentow
ubezpieczeniowych.
Byty to dziatania
niezbedne, zeby
przygotowac
uzytkownikow FSA

do interpretaciji
wynikow, wyciggania
wnioskow i planowania
rozwoju.

Dziatania podjete w ramach wdrozenia:

Realizacja pilotazu b
dla dwéch grup .,J %
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Samo przeprowadzenie badania jest wyjgtkowo proste - pracownik
lub kandydat otrzymuje kwestionariusz online, po wypetnieniu ktérego
menedzer otrzymuje na e-mail gotowy raport. Dodatkowo Aviva
wykorzystata integracje z systemem HR Link (to kompleksowy system
rekrutacyjny, ktéry zapewnia wsparcie na kazdym etapie rekrutacji),
za poSrednictwem ktérego przeprowadzita setki analiz FSA.

Wyzwaniem dla menedzerdow byty rozmowy feedbackowe z pracownikami
lub kandydatami. Szkolenia pomogty im pozna¢ narzedzie i interpretowac
wyniki. Dodatkowo zostat nagrany film “wzorcowego feedbacku”,

ktéry pokazywat strukture takiej rozmowy, jej mozliwy przebieg

i najwazniejsze elementy.

Wyzwanie

Po pierwszym kontakcie z FSA menedzerowie szybko zaczeli dostrzegac
jego atuty i mozliwoSci zastosowania we wtasnych zespotach. Jednak
czytanie raportu stanowito dla nich pewnego rodzaju wyzwanie.

Raport dostarcza duzej iloSci wielowymiarowych danych, bo nie tylko
bada kompetencje i odnosi je do rél sprzedazowych, bada réwniez
nastawienia, na podstawie ktérych mozemy wyciggaé wnioski na
temat potencjatu. W raporcie znajduje sie réwniez Indeks Wymoéwek,
informujgcy o tym na ile sprzedawca zajmuje sie zadaniami §ciSle
zwiqgzanymi ze sprzedazq.

Menedzerowie mieli obawy, czy raport nie jest zbyt skomplikowany

i czy nauczenie sige czytania go oraz korzystania z niego nie zajmie im
zbyt wiele cennego czasu. Obawy przyjeliSmy ze zrozumieniem, bo
kazda nowo$S¢ wymaga czasu na poznanie i wdrozenie. W tym
przypadku byta to inwestycja warta swej ceny, menedzerowie szybko
nauczyli sig czytac raporty i wyciggac z nich najwazniejsze dla nich
informacje. Trafniejsze decyzje rekrutacyjne oraz precyzyjne programy
rozwojowe wynagrodzity poSwigcony czas z solidng nawigzkq.




Czym jest FinxS Sales Assessment?

FinxS Sales Assessment (w skrécie FSA) to jedyne narzedzie na Polskim rynku do
badania i rozwoju 18 najsilniej wptywajgcych
na sprzedaz kompetenciji.

FSA wykorzystywane jest m.in. tam, gdzie w sprzedazy ,co$ sie zacieto” lub tam,
gdzie oczekuje sie lepszych wynikdéw i realizacji targetéw. Wykonane sprzedawcom

badania mierzg kluczowe kompetencje, ktérych wyniki przedstawiane sq
w automatycznie generowanym raporcie.

Raport dostarcza m.in. takich informaciji jak:

) Ktére kompetencje sprzedawcy sq jego mocng strong, a ktére warto rozwija€.
) W jakich rolach sprzedawca ma szanse na osiggniecie najlepszych wynikéw.

) Jakie sprzedawca ma nastawienia i gdzie w zwigzku z tym tkwi jego najwigekszy
potencjat.

Zobacz
przykiadowy
raport FSA

= ® Sales
FII‘IXS Assessment



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
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Najwazniejsze role do rekrutacji i rozwoju

Wbrew promowanym przez pop biznes wskazéwkom, jakie kompetencje
powinien posiada¢ kazdy handlowiec, FSA réznicuje je

w zaleznosci od petnionej roli sprzedazowej (wyréznia ich 8). Idealny
handlowiec dopasowany do kazdej roli sprzedazowej nie istnieje.
Dlatego klient skupit sie na zdiagnozowaniu tych kompetencji,

ktére w przypadku oferowanego przez niego produktu majg najwieksze
znaczenie dla osiggania wysokich wynikéw sprzedazowych.

Byta to miedzy innymi kompetencja prospectingu. Podczas analizy
raportdw zwrécono jednak uwage nie tylko na jedng kompetencjg,

ale catq ich grupe, ktoérg okresla rola sprzedazowa. Okazato sig, ze dwie
role sprzedazowe majg najwieksze znaczenie dla wynikéw
sprzedazowych, z czego jedna wybija sie jako najlepsza.

W praktyce oznacza to, ze klient mogt okresli€ profil kompetencyjny,
ktéry stat sie wzorcem do rozwoju oraz przy rekrutacji. W tym drugim
przypadku wykorzystany w dwojaki sposdb - do selekcji oraz okreslenia
kierunku rozwojowego. FSA oprécz pomiaru kompetencji dostarcza
rowniez informacji o nastawieniach, tzn. na ile tatwo dany kandydat
moze okreSlong kompetencje rozwing¢. Jesli wiec kompetencja nie jest
U niego na wysokim poziomie, a ma wysoki potencjat, to jest to
argument do podjecia wspbtpracy.
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Rozwoj

Przeglgd dziatah rozwojowych w oparciu o FinxS Sales Assessment
zaplanowano raz na poét roku. Oprécz cyklicznego wykonywania analiz
FSA menedzerowie mogqg wykona¢ jg w dowolnym momencie

z pracownikiem lub catym zespotem. Zyskujg wtedy natychmiastowy
wglgd oraz uruchamiajq proces, ktéry sktada sig z nie tylko z badania,
ale rébwniez rozmowy feedbackowej, na ktérej wspblnie z pracownikiem
lub pracownikami identyfikowane sg wyzwania, potencjalne problemy
i przede wszystkim plany rozwoju.

Indeks wymowek

Istotne znaczenie dla menedzeréw ma réwniez Indeks wymowek,

ktéry wykorzystywany jest na etapie rekrutacji oraz tam “gdzie coS$ sie
zacieto”. Brak wynikdw nie od razu musi mie¢ podtoze

w kompetencjach, moze to by¢ kwestia kontraktu z pracownikiem oraz
rozwiqzan organizacyjnych. Indeks wymowek wskazuje bowiem, na ile
dana osoba zajmuje sie zadaniami sprzedazowymi, a na ile np.
zadaniami zwigzanymi z obstugq, organizacjg np. wystawiania faktur,
zajmowanie sie dokumentacjq. Wszystkie te zadania sqg wazne, ale nie
sqQ zwigzane z poszukiwaniem nowych szans sprzedazowych, co ma
zasadnicze znaczenie dla wynikéw sprzedazowych.

Raport zespotowy

Raport zespotowy dostarczyt menedzerom informacji na temat catego
zespotu, w jaki sposdb kompetencje rozktadajqg sie na poszczegdlnych
pracownikdéw i w jakich rolach sprzedazowych uzyskujg najlepsze
wyniki. FSA wykorzystywany jest nie tylko do diagnozy kompetencji
indywidualnych i rozwoju, ale réwniez jako wglgd w kompetencje
catego zespotu.




Candidate Experience

Rekrutacje okazaty sie tatwiejsze dla menedzerdw, bo majqg teraz
dostep do dodatkowych informacji o kandydatach oraz mogqg okresli¢
potencjat w odniesieniu do roli sprzedazowej. Kandydaci natomiast
otrzymujq informacje zwrotnq na temat swoich kompetenciji

i obszaréw, w ktérych sqg mocni oraz gdzie mogq sige sprawdzi¢
najlepiej. Jesli kandydat nie zostanie zatrudniony, to otrzymuje jasng
informacje dlaczego. Znosi to pewien dyskomfort zwiqgzany

z udzieleniem odpowiedzi “dlaczego ta rola nie jest dla danego
kandydata”. Kandydat natomiast wychodzi z rekrutacji z dodatkowq
wartoscig w postaci analizy FSA, ktéra moze mu pomoc w rozwoju
dalszej kariery zawodowej i odpowiedniego adresowania swoich
kompetencji.

Dlaczego warto korzystac z FSA?

Rozwoj | .
Kompetencii _}. (o] {_ Mierzenie
’v& postepu
Trafne decyzje
Indywidualne rozwojowe
podejscie i rekrutacyjne
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“ Jeden z Moich Agentéw po badaniu FSA wrécit do mnie
zachwycony iloSciqg informacji rozwojowych! Absolutnie chce
poznacC narzedzie i jak najszybciej wykorzystywac..

“ ~wyniki FSA w punkt! ...sporo inspiracji do rozwoju, juz
wdrazam w moje dziatania i czekam na efekty..

“ ..analiza FSA daje poglgd na przyszto$S¢, nad czym nalezy
pracowacé, co wzmochi¢, co zbudowaé by zakres
kompetencji pomébgt uzyska€ lepsze wyniki sprzedazowe!
Dzigkuje..

“ -.wynik FSA zdecydowanie odzwierciedla moje cechy,
podejScie do pracy, ludzi, mocne i stabe strony.... Bardzo
dobry materiat do pracy z Doradcq. Otwarcie pokazuje, co
jest dobre, a co mozna poprawic..

“ Autentycznie mozna ustawi€ plan rozwoju, szkolen, wsparcia
dla Badanego i z tego skorzystatam..




Obejrzyj webinar on-demand

w ktorym ekspertka z Avivy
oraz konsultantka z Extended Tools dzielqg sie
dosSwiadczeniami
po zrealizowaniu projektu dla Avivy
z wykorzystaniem
Finxs Sales Assessment.

Jak zwigkszy¢ efektywnosé
dziatu sprzedazy stosujqgc
badania kompetencji?

Matgorzata Beben

Learning&Development
Coordinator w firmie Aviva

Edyta Borowska

Partner Extended Tools,
Certyfikowana konsultantka
FinxS Sales Assessment

Skontaktuj sie z nami!

@ +48 22 866 54 75 N info@extended.tools @ extended.tools



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

