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FinxS® Myynti 18 raportin esittely:

FinxS® Myynti 18 on suunniteltu käytettäväksi yhdessä FinxS® Myyntikompetenssien arviointi -raportin kanssa.
Analyysi on suunniteltu 18 myyntikompetenssin syvällisempään ymmärtämiseen ja tukemaan niiden kehittämistä.

Miten käyttää FinxS® Myynti 18 raporttia:

Tämä arviointi kuvaa luontaista käyttäytymistäsi 18 myyntikompetenssin osalta tarjoten mahdollisuuden havaita
samankaltaisuudet ja eroavaisuudet luontaisen ja opitun käyttäytymisen välillä. Jokainen 18 Myyntikompetenssia
on purettu yksittäisiksi käyttäytymiskompetensseiksi, jotka kuvaavat selkeästi luontaisen toimintatapasi
vahvuuksia ja kehittymisalueita myyntitilanteissa. 

Jokaisen käyttäytymiskompetenssin odotusarvoksi on asetettu 5. Huomaa, että kukaan ei saa kaikissa arvoa 5.
Luontaista toimintatapaasi on verrattu odotusarvoon.

Kuten FinxS® Myyntikompetenssien arviointi -raportissakin niin myös tässä on paljon sinua kuvaavaa tekstiä.
Joitakin kohtia sinun voi kuitenkin olla vaikeampi hyväksyä. On normaalia, että ihmisten on joskus vaikeaa
tunnistaa kehittymiskohteitaan tai sokeita pisteitään, jotka estävät heitä onnistumaan. Muista, että tämän
arvioinnin tarkoituksena on antaa neuvoja, jotka auttavat sinua onnistumaan entistä paremmin. Raportti kuvaa
luontaista DISC -toimintatapaasi. 

On suositeltavaa, että tutustut tuloksiin ammattitaitoisen valmentajan kanssa, joka on saanut koulutuksen
FinxS® Myynti 18 analyysien ja FinxS® Myyntikompetenssien arviointien tulkintaan. Ammattitaitoinen koulutettu
valmentaja osaa parhaiten auttaa selkeän toimintasuunnitelman tekemisessä.
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Toimintasuunnitelman tekeminen FinxS® Myynti 18 ja FinxS® Myyntikompetenssien avulla:

Parhaaseen lopputulokseen pääsee käyttämällä FinxS® Myynti 18 analyysien ja FinxS® Myyntikompetenssien
arviointia yhdessä. Näin sinä ja myyntivalmentajasi voitte tunnistaa sekä luontaisen toimintatapasi ja nykyiset
myyntivalmiutesi.

Vertailemalla tuloksia voit laskea luontaisen toimintatapasi ja nykyisen myyntivalmiutesi erot:

toimitko tehokkaammin kuin luontainen toimintatapasi antaisi odottaa.
vai etkö käytä koko potentiaaliasi.

Yllä kuvattujen asioiden erot auttavat sinua ja myyntivalmentajaasi tehokkaan kehityssuunnitelman tekemisessä.

Muita hyödyllisiä apuvälineitä kehityssuunnitelman tekemiseksi:

Siinä missä tämä analyysi keskittyy 18 myyntikompetenssiin, muut Extended DISC analyysit antavat pohjaa
kehittymisesi tueksi. Niiden avulla voit oppia:

1. Neljä pääkäyttäytymistyyliä.

2. Mikä on luontainen toimintatapasi ja miten muut kokevan sen.

3. Kuinka havainnoida prospekteja ja asiakkaita ja ymmärtää heitä paremmin.

4. Kuinka mukauttaa omaa myyntityyliäsi parempien tulosten saavuttamiseksi.

Vastuuvapauslauseke:

FinxS® Myynti 18 -raportin tuloksia ei tule koskaan käyttää ainoana päätöksenteon kriteerinä. Sitä ei ole
suunniteltu eikä sitä tule käyttää mustavalkoisesti rekrytointipäätöksiin. Aina tulee huomioida myös muut asiaan
vaikuttavat seikat kuten tiedot, taidot, asenne, älykkyys, koulutus ja kokemus, joita tämä analyysi ei kuvaa.
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Prospektointi

Etsii aktiivisesti uusia potentiaalisia ja valikoituja asiakkaita varmistaakseen, että aina on riittävästi uusia
mahdollisuuksia kaupantekoon. Prospektointiin kuuluu kylmien soittojen soittaminen, referenssien kerääminen,
kylmien kontaktien aktivointi ja verkostoituminen. 

Prospektoinnin numeroarvo FinxS® Myyntikompetenssien arvioinnissa:  _____ %

Myyntikompetenssi miinus yllä oleva vastaavuusprosenttisi = +/- _____ %

Tulkinta: Positiivinen prosenttiarvo osoittaa, että suoriudut peremmin kuin luontainen tyylisi antaa odottaa.
Negatiivinen prosenttiarvo osoittaa, ettet käytä koko potentiaaliasi.

Kontrollin ottaminen jatkamalla myyntiprosessia
eteenpäin:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Uusien myyntimahdollisuuksien oma-aloitteinen
kehittäminen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Aloitteiden tekeminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Rohkeus ehdottaa mitä haluaa tehdä yhdessä: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Omien ideoiden myyminen muille: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Aktiivinen kysyminen ja uusien ideoiden esittäminen
asiakkaalle:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 35%

Aktiivinen verkostoituminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Jatkuva itsensä esille tuominen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Kylmien soittojen tekeminen tapaamisten
sopimiseksi:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 35%

Aktiivinen ja nopea kontaktointi asiakkaaseen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 35%

Keskeneräisen idean myyminen ihmisille: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Muutoksen tarpeellisuuden myyminen muille: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 35%

Aktiivinen ideoiden eteenpäin vieminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 55%

Keskustelun ylläpitäminen asiakkaan kanssa: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 55%

Uusien ideoiden ja ratkaisujen kehittäminen nopeasti
myyntitilanteessa:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 35%

Vastaavuusprosentti: 31%  Henkilön tulos  Työn odotusarvo
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Prospektointi - Odotettu toimintatapa

Alla olevassa kuvassa varjostetut alueet kuvaavat odotettua toimintatapaa Extended DISC Timantilla.

Luontainen mukavuusalueesi

Varjostetut alueet kuvaavat sinun luontaista toimintatapaasi Extended DISC Timantilla. Vertaa näitä kahta kuvaa.
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Seuraava vaihe:

Luo yhdessä myyntivalmentajasi kanssa itsellesi toimintasuunnitelma. Käytä hyväksesi FinxS®
Myyntikompetenssien arviointi -raportissa olevia vinkkejä.
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Prospektin arviointi

Järjestelmällinen potentiaalisten asiakkaiden valinta sen perusteella ovatko he halukkaita ja kykeneviä ostamaan.

Prospektin arvioinnin numeroarvo FinxS® Myyntikompetenssien arvioinnissa:  _____ %

Myyntikompetenssi miinus yllä oleva vastaavuusprosenttisi = +/- _____ %

Tulkinta: Positiivinen prosenttiarvo osoittaa, että suoriudut peremmin kuin luontainen tyylisi antaa odottaa.
Negatiivinen prosenttiarvo osoittaa, ettet käytä koko potentiaaliasi.

Yksityiskohtaisten kysymysten tekeminen
kokonaiskuvan ymmärtämiseksi:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Nopea, silti yksityiskohdat huomioiva päätöksenteko: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Monimutkainen räätälöityjä ratkaisuja edellyttävä
myyminen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Tunnistaa milloin analysoida ja milloin toimia: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 15%

On kiinnostunut vain olennaisesta: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Tavoitteisiin keskittyminen suosiosta välittämättä: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 15%

Kiperien kysymysten esittäminen asiakkaille: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 15%

Asiakkaiden karsiminen suorilla kysymyksillä: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Kysymysten tekeminen yksityiskohtien ja
kokonaiskuvan ymmärtämiseksi:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Isojen kehittämistarpeiden tunnistaminen ja
esilletuonti:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Oman työn vaikutuksen näkeminen toiminnan
kokonaistulokseen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Tiedon yhdistäminen tavoitteisiin ymmärtääkseen
seuraavat askeleet:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 15%

Monimutkaisen ongelman pilkkominen palasiksi: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Huomion kiinnittäminen kerrotun asian
johdonmukaisuuteen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Asiakkaan tarpeiden selvittäminen kyselemällä: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 55%

Vastaavuusprosentti: 22%  Henkilön tulos  Työn odotusarvo
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Prospektin arviointi - Odotettu toimintatapa

Alla olevassa kuvassa varjostetut alueet kuvaavat odotettua toimintatapaa Extended DISC Timantilla.

Luontainen mukavuusalueesi

Varjostetut alueet kuvaavat sinun luontaista toimintatapaasi Extended DISC Timantilla. Vertaa näitä kahta kuvaa.
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Seuraava vaihe:

Luo yhdessä myyntivalmentajasi kanssa itsellesi toimintasuunnitelma. Käytä hyväksesi FinxS®
Myyntikompetenssien arviointi -raportissa olevia vinkkejä.
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Luottamussuhteen rakentaminen

Avoimen ja luottamuksellisen ilmapiirin luominen, kehittäminen ja ylläpitäminen rehellistä kommunikointia ja
tiedon jakamista varten.

Luottamussuhteen rakentamisen numeroarvo FinxS® Myyntikompetenssien arvioinnissa:  _____ %

Myyntikompetenssi miinus yllä oleva vastaavuusprosenttisi = +/- _____ %

Tulkinta: Positiivinen prosenttiarvo osoittaa, että suoriudut peremmin kuin luontainen tyylisi antaa odottaa.
Negatiivinen prosenttiarvo osoittaa, ettet käytä koko potentiaaliasi.

Tiedon jakaminen asiakkaille avoimesti: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Yksityiskohdista keskusteleminen positiivisesti
tukiroolissa:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Yksityiskohtaisen avun tarjoaminen huolellisen
tarpeiden selvittämisen perusteella:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Pyrkimys luoda pitkäaikaisia asiakassuhteita: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Kaikkien kohtelias kohteleminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Mukaansa ottava myönteinen kommunikointi: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 65%

Asiakkaiden tarpeista huolehtiminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Kohtelias keskusteleminen asiakkaan kanssa: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Asiakkaan tarpeiden kuunteleminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Positiivisen ilmapiirin luonti ja asiakkaan huomiointi: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 80%

Asiakkaan tarpeista puhuminen ja niistä
huolehtiminen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Jälkiseuranta ja perehdyttäminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Asiakaslähtöisen asenteen ylläpitäminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Joustava toimiminen asiakastilanteissa: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Muiden osallistaminen tekemiseen ja ideointiin: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 55%

Vastaavuusprosentti: 93%  Henkilön tulos  Työn odotusarvo
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Luottamussuhteen rakentaminen - Odotettu toimintatapa

Alla olevassa kuvassa varjostetut alueet kuvaavat odotettua toimintatapaa Extended DISC Timantilla.

Luontainen mukavuusalueesi

Varjostetut alueet kuvaavat sinun luontaista toimintatapaasi Extended DISC Timantilla. Vertaa
näitä kahta kuvaa.
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Seuraava vaihe:

Luo yhdessä myyntivalmentajasi kanssa itsellesi toimintasuunnitelma. Käytä hyväksesi FinxS®
Myyntikompetenssien arviointi -raportissa olevia vinkkejä.

Organisaatio:

OyYritysAb
Päivämäärä:

31.03.2012

FinxS® Myynti 18 - Kehittäminen
Eemeli Esimerkki

Copyright: 2011-19 FinxS Ltd 9



Prosessin noudattaminen

Kuuliainen ja uuttera järjestelmällisen myyntiprosessin seuraaminen myyntitulosten kasvattamiseksi.

Prosessin noudattamisen numeroarvo FinxS® Myyntikompetenssien arvioinnissa:  _____ %

Myyntikompetenssi miinus yllä oleva vastaavuusprosenttisi = +/- _____ %

Tulkinta: Positiivinen prosenttiarvo osoittaa, että suoriudut peremmin kuin luontainen tyylisi antaa odottaa.
Negatiivinen prosenttiarvo osoittaa, ettet käytä koko potentiaaliasi.

 

Myyntiprosessin järjestelmällinen seuraaminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 55%

Systemaattinen pitkien ja monimutkaisten
myyntitapahtumien hoitaminen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 55%

Erittäin järjestelmällinen ja keskittynyt ote käsillä
olevaan asiaan:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 35%

Pitkien ja monimutkaisten myyntitapahtumien
hoitaminen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 55%

Kaikkien vaiheiden läpikäyminen tiedon jakamisessa
asiakkaille:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Toistuvien tehtävien hoitaminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 55%

Prosessin täsmällinen ja tarkka seuraaminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 65%

Vaiheittaisen suunnitelman seuraaminen tavoitteiden
saavuttamiseksi:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 80%

Arvostaa rutiineja päivittäisessä elämässä: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 65%

Myyntiprosessin johdonmukainen seuraaminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 65%

Systemaattinen lähestymistapa uusien asiakkaiden
hankkimiseen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 65%

Tehtävän kärsivällinen loppuunsaattaminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 65%

Pitkien ja monimutkaisten myyntitapahtumien
hoitaminen ja jatkuva seuranta:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 55%

Rutiinin suorittaminen ja muiden auttaminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Tehtävässä pitäytyminen loppuun asti: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 35%

Vastaavuusprosentti: 63%  Henkilön tulos  Työn odotusarvo
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Prosessin noudattaminen - Odotettu toimintatapa

Alla olevassa kuvassa varjostetut alueet kuvaavat odotettua toimintatapaa Extended DISC Timantilla.

Luontainen mukavuusalueesi

Varjostetut alueet kuvaavat sinun luontaista toimintatapaasi Extended DISC Timantilla. Vertaa
näitä kahta kuvaa.
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Seuraava vaihe:

Luo yhdessä myyntivalmentajasi kanssa itsellesi toimintasuunnitelma. Käytä hyväksesi FinxS®
Myyntikompetenssien arviointi -raportissa olevia vinkkejä.
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Tavoitehakuisuus

Taipumus kehittää ja osoittaa kykyä saavuttaa hyviä tuloksia ja menestystä myymisessä.

Tavoitehakuisuuden numeroarvo FinxS® Myyntikompetenssien arvioinnissa:  _____ %

Myyntikompetenssi miinus yllä oleva vastaavuusprosenttisi = +/- _____ %

Tulkinta: Positiivinen prosenttiarvo osoittaa, että suoriudut peremmin kuin luontainen tyylisi antaa odottaa.
Negatiivinen prosenttiarvo osoittaa, ettet käytä koko potentiaaliasi.

Ainoastaan yksityiskohtiin, faktoihin ja tavoitteisiin
keskittyminen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Vaativa tavoitteiden asettaminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 10%

Vahvasti tavoitehakuinen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 10%

Keskittyminen tavoitteeseen - ei asiakkaan
miellyttämiseen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 15%

Jatkuva toiminnan tehostamiseen keskittyminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Tehokkaiden ja tehottomien lähestymistapojen
analysointi ongelmaratkaisussa:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Sinnikkyyden osoittaminen hankalissa tilanteissa
tavoitteiden saavuttamiseksi:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 15%

Toimintasuunnitelmien seuraaminen ja tarvittaessa
välitön asiaan puuttuminen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Muutosvastarinnan rohkea kohtaaminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Kiinnostunut seuraavasta vaiheesta ja miten edetään: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Asiakkaan määrätietoinen johdattaminen
ostopäätökseen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Prospektin voimakas rohkaiseminen päätökseen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Myyntiprosessissa eteneminen tavoitteiden
saavuttamiseksi:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 15%

Tulevaisuuteen keskittyminen, halu vaikuttaa siihen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Lyhyet tavoitekeskeiset asiakaskontaktit: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Vastaavuusprosentti: 19%  Henkilön tulos  Työn odotusarvo

Organisaatio:

OyYritysAb
Päivämäärä:

31.03.2012

FinxS® Myynti 18 - Kehittäminen
Eemeli Esimerkki

Copyright: 2011-19 FinxS Ltd 12



Tavoitehakuisuus - Odotettu toimintatapa

Alla olevassa kuvassa varjostetut alueet kuvaavat odotettua toimintatapaa Extended DISC Timantilla.

Luontainen mukavuusalueesi

Varjostetut alueet kuvaavat sinun luontaista toimintatapaasi Extended DISC Timantilla. Vertaa näitä kahta kuvaa.
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Seuraava vaihe:

Luo yhdessä myyntivalmentajasi kanssa itsellesi toimintasuunnitelma. Käytä hyväksesi FinxS®
Myyntikompetenssien arviointi -raportissa olevia vinkkejä.

Organisaatio:

OyYritysAb
Päivämäärä:

31.03.2012

FinxS® Myynti 18 - Kehittäminen
Eemeli Esimerkki

Copyright: 2011-19 FinxS Ltd 13



Hyväksynnän tarve

Tarve tulla pidetyksi ja hyväksytyksi ollakseen tyytyväinen itseensä. Kun henkilöllä on hyväksynnän tarve hän
arvostaa muiden uskomuksia, mielipiteitä ja tarpeita enemmän kuin omiaan.

Hyväksynnän tarpeen numeroarvo FinxS® Myyntikompetenssien arvioinnissa:  _____ %

Myyntikompetenssi miinus yllä oleva vastaavuusprosenttisi = +/- _____ %

Tulkinta: Positiivinen prosenttiarvo osoittaa, että suoriudut peremmin kuin luontainen tyylisi antaa odottaa.
Negatiivinen prosenttiarvo osoittaa, ettet käytä koko potentiaaliasi.

Tiedon jakaminen asiakkaille avoimesti: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Muiden mielipiteiden kunnioittaminen ja heidän
tarvitsemansa tuen antaminen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Konfliktien välttäminen mukautumalla ja
sovittelemalla:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Kaikkien yksityiskohtien selittäminen hyväksynnän ja
innostumisen aikaansaamiseksi:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 90%

Asiakkaan pitäminen tyytyväisenä keskustelemalla ja
tukemalla:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Jokaisen kohteleminen yksilönä niin, että hän kokee
itsensä ainutlaatuiseksi:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 90%

Positiivisen asiakaspalvelun ylläpitäminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Ystävällinen tapa kommunikoida asiakkaan kanssa: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Positiivisen yhteyden luominen asiakkaaseen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Pitkäaikaisten asiakassuhteiden ylläpitäminen ja
johdonmukainen seuranta:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 80%

Myönteisten ratkaisujen löytämistä sisältävä työ : -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Luottamuksen ylläpitäminen asiakaskunnassa: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Asiakastarpeiden täyttäminen pitkäaikaisissa
asiakassuhteissa:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Ihmissuhteet perustuvat luottamukseen ja
kommunikointiin:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 90%

Asiakaslähtöisyyden osoittaminen kaikissa tilanteissa: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Vastaavuusprosentti: 97%  Henkilön tulos  Työn odotusarvo

Organisaatio:

OyYritysAb
Päivämäärä:

31.03.2012

FinxS® Myynti 18 - Kehittäminen
Eemeli Esimerkki

Copyright: 2011-19 FinxS Ltd 14



Hyväksynnän tarve - Odotettu toimintatapa

Alla olevassa kuvassa varjostetut alueet kuvaavat odotettua toimintatapaa Extended DISC Timantilla.

Luontainen mukavuusalueesi

Varjostetut alueet kuvaavat sinun luontaista toimintatapaasi Extended DISC Timantilla. Vertaa näitä kahta kuvaa.
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Seuraava vaihe:

Luo yhdessä myyntivalmentajasi kanssa itsellesi toimintasuunnitelma. Käytä hyväksesi FinxS®
Myyntikompetenssien arviointi -raportissa olevia vinkkejä.

Organisaatio:

OyYritysAb
Päivämäärä:

31.03.2012

FinxS® Myynti 18 - Kehittäminen
Eemeli Esimerkki

Copyright: 2011-19 FinxS Ltd 15



Myyntiprosessin kontrolloiminen

Ottaa aktiivisesti vastuun myyntiprosessin kaikista vaiheista määrittelemällä ja sopimalla kunkin vaiheen ja niiden
lopputuloksen prospektin kanssa. Tarkoituksena on ohjata prospekti kaupan päättämiseen.

Myyntiprosessin kontrolloimisen numeroarvo FinxS® Myyntikompetenssien arvioinnissa:  _____ %

Myyntikompetenssi miinus yllä oleva vastaavuusprosenttisi = +/- _____ %

Tulkinta: Positiivinen prosenttiarvo osoittaa, että suoriudut peremmin kuin luontainen tyylisi antaa odottaa.
Negatiivinen prosenttiarvo osoittaa, ettet käytä koko potentiaaliasi.

Kontrolloiminen ja asioiden edistymisen
varmistaminen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 10%

Kiinnostunut seuraavasta vaiheesta ja miten edetään: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Myyntiprosessissa eteneminen tavoitteiden
saavuttamiseksi:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 15%

Asiakkaan määrätietoinen innostaminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Tavoitehakuinen motivointi ja vaikuttaminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Rohkeus ehdottaa mitä haluaa tehdä yhdessä: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Kokee vaikeaksi kuunnella, koska kokee tietävänsä
paremmin:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Voimakas asiakkaan ohjaaminen myyntitilanteissa: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Uusien lähestymistapojen kokeileminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Aktiivinen kysyminen ja uusien ideoiden esittäminen
asiakkaalle:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 35%

Tavoitekeskeinen asiakkaan tarpeet huomioiva
myyminen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 35%

Varmistaa, että toimintasuunnitelma syntyy
myyntitapaamisen päätteeksi:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Muiden kannustaminen pelkojensa voittamiseen ja
asioista innostumiseen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Muutoksen tarpeellisuuden myyminen muille: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 35%

Ostopäätökseen pyrkiminen asiakasta painostamatta: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 55%

Vastaavuusprosentti: 25%  Henkilön tulos  Työn odotusarvo

Organisaatio:

OyYritysAb
Päivämäärä:

31.03.2012

FinxS® Myynti 18 - Kehittäminen
Eemeli Esimerkki

Copyright: 2011-19 FinxS Ltd 16



Myyntiprosessin kontrolloiminen - Odotettu toimintatapa

Alla olevassa kuvassa varjostetut alueet kuvaavat odotettua toimintatapaa Extended DISC Timantilla.

Luontainen mukavuusalueesi

Varjostetut alueet kuvaavat sinun luontaista toimintatapaasi Extended DISC Timantilla. Vertaa näitä kahta kuvaa.
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Seuraava vaihe:

Luo yhdessä myyntivalmentajasi kanssa itsellesi toimintasuunnitelma. Käytä hyväksesi FinxS®
Myyntikompetenssien arviointi -raportissa olevia vinkkejä.

Organisaatio:

OyYritysAb
Päivämäärä:

31.03.2012

FinxS® Myynti 18 - Kehittäminen
Eemeli Esimerkki

Copyright: 2011-19 FinxS Ltd 17



Vastaväitteiden käsittely

Käsittelee tehokkaasti väittämät ja kysymykset, jotka viittaavat siihen, että asiakas on haluton tekemään
ostopäätöstä nyt.

Vastaväitteiden käsittelyn numeroarvo FinxS® Myyntikompetenssien arvioinnissa:  _____ %

Myyntikompetenssi miinus yllä oleva vastaavuusprosenttisi = +/- _____ %

Tulkinta: Positiivinen prosenttiarvo osoittaa, että suoriudut peremmin kuin luontainen tyylisi antaa odottaa.
Negatiivinen prosenttiarvo osoittaa, ettet käytä koko potentiaaliasi.

Muutosvastarinnan rohkea kohtaaminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Nopea tuloksettoman keskustelun lopettaminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Kokee vaikeaksi kuunnella, koska kokee tietävänsä
paremmin:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Tavoitehakuinen neuvotteleminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Aktiivisen roolin omaksuminen vaativissa
myyntitilanteissa:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Vastaväitteiden käsitteleminen niin, että prospekti
näkee asiat uudesta näkökulmasta :

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Prospektin haastaminen hänen käsityksensä
kyseenalaistamiseksi:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 15%

Voimakas asiakkaan ohjaaminen myyntitilanteissa: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Asiakkaan käsityksen haastaminen kysymyksiä
esittämällä:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Aktiivinen kysyminen ja uusien ideoiden esittäminen
asiakkaalle:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 35%

Tavoitekeskeinen asiakkaan tarpeet huomioiva
myyminen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 35%

Kysymysten tekeminen tukeakseen intuitiivisia
johtopäätöksiä ongelmanratkaisussa:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Omien ideoiden myyminen muille: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Omien ideoiden innokas puolesta puhuminen myös
vastarintaa kohdatessaan:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Muutoksen tarpeellisuuden myyminen muille: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 35%

Vastaavuusprosentti: 24%  Henkilön tulos  Työn odotusarvo

Organisaatio:

OyYritysAb
Päivämäärä:

31.03.2012

FinxS® Myynti 18 - Kehittäminen
Eemeli Esimerkki

Copyright: 2011-19 FinxS Ltd 18



Vastaväitteiden käsittely - Odotettu toimintatapa

Alla olevassa kuvassa varjostetut alueet kuvaavat odotettua toimintatapaa Extended DISC Timantilla.

Luontainen mukavuusalueesi

Varjostetut alueet kuvaavat sinun luontaista toimintatapaasi Extended DISC Timantilla. Vertaa näitä kahta kuvaa.
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Seuraava vaihe:

Luo yhdessä myyntivalmentajasi kanssa itsellesi toimintasuunnitelma. Käytä hyväksesi FinxS®
Myyntikompetenssien arviointi -raportissa olevia vinkkejä.

Organisaatio:

OyYritysAb
Päivämäärä:

31.03.2012

FinxS® Myynti 18 - Kehittäminen
Eemeli Esimerkki
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Tehokas kyseleminen

Jäsennelty ja tehokas tapa esittää avoimia kysymyksiä selvittääkseen asiakkaan todelliset tarpeet. Kysymykset
eivät auta asiakasta vain näkemään sopiiko ratkaisu heidän ongelmaansa vaan auttaa asiakasta myös
tunnistamaan piileviä tarpeitaan.

Tehokkaan kyselemisen numeroarvo FinxS® Myyntikompetenssien arvioinnissa:  _____ %

Myyntikompetenssi miinus yllä oleva vastaavuusprosenttisi = +/- _____ %

Tulkinta: Positiivinen prosenttiarvo osoittaa, että suoriudut peremmin kuin luontainen tyylisi antaa odottaa.
Negatiivinen prosenttiarvo osoittaa, ettet käytä koko potentiaaliasi.

Yksityiskohtaisten kysymysten tekeminen
kokonaiskuvan ymmärtämiseksi:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Tavoitteen tunnistaminen ja keskittyminen
yksinomaan siihen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 15%

Kiperien kysymysten esittäminen asiakkaille: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 15%

On kiinnostunut vain olennaisesta: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Tehokkaiden ja tehottomien lähestymistapojen
analysointi ongelmaratkaisussa:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Organisaatiossa tarvittavien ja olemassa olevien
taitojen näkeminen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 15%

Erilaisten lähestymistapojen luominen ongelmien
ratkaisemiseksi:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Asiakkaiden karsiminen suorilla kysymyksillä: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Kokee vaikeaksi kuunnella, koska kokee tietävänsä
paremmin:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Prospektin haastaminen hänen käsityksensä
kyseenalaistamiseksi:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 15%

Kiinnostunut seuraavasta vaiheesta ja miten edetään: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Asiakkaan käsityksen haastaminen kysymyksiä
esittämällä:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Isojen kehittämistarpeiden tunnistaminen ja
esilletuonti:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Toisen osapuolen oman logiikan käyttäminen
haastaessaan hänet keskustelussa:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Muiden haastaminen heidän mielipiteidensä
muuttamiseksi:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 35%

Vastaavuusprosentti: 21%  Henkilön tulos  Työn odotusarvo

Organisaatio:

OyYritysAb
Päivämäärä:

31.03.2012

FinxS® Myynti 18 - Kehittäminen
Eemeli Esimerkki
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Tehokas kyseleminen - Odotettu toimintatapa

Alla olevassa kuvassa varjostetut alueet kuvaavat odotettua toimintatapaa Extended DISC Timantilla.

Luontainen mukavuusalueesi

Varjostetut alueet kuvaavat sinun luontaista toimintatapaasi Extended DISC Timantilla. Vertaa näitä kahta kuvaa.
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Seuraava vaihe:

Luo yhdessä myyntivalmentajasi kanssa itsellesi toimintasuunnitelma. Käytä hyväksesi FinxS®
Myyntikompetenssien arviointi -raportissa olevia vinkkejä.

Organisaatio:

OyYritysAb
Päivämäärä:

31.03.2012
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Aktiivinen kuuntelu

Aktiivinen kuuleminen ja pyrkimys asiakkaan kommunikoinnin tarkkaan ymmärtämiseen.

Aktiivisen kuuntelun numeroarvo FinxS® Myyntikompetenssien arvioinnissa:  _____ %

Myyntikompetenssi miinus yllä oleva vastaavuusprosenttisi = +/- _____ %

Tulkinta: Positiivinen prosenttiarvo osoittaa, että suoriudut peremmin kuin luontainen tyylisi antaa odottaa.
Negatiivinen prosenttiarvo osoittaa, ettet käytä koko potentiaaliasi.

Yksityiskohtaisen avun tarjoaminen huolellisen
tarpeiden selvittämisen perusteella:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Huolellinen kuunteleminen ja tarkentavien
kysymysten kysyminen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Asiakkaan pitäminen tyytyväisenä keskustelemalla ja
tukemalla:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Huomioi ihmisten erilaisuuden omassa
lähestymistavassaan:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Asiakkaan aktiivinen kuunteleminen ja ohjaaminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 65%

Innostuva oppija: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 55%

Asiakkaan kärsivällinen kuunteleminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Antaa muiden puhua samalla kun osoittaa itse
kuuntelevansa:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Uusien ideoiden kuunteleminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Muiden osallistaminen tekemiseen ja ideointiin: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 55%

Läsnäoleva kuunteleminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 90%

Ilmaisemattomienkin tunteiden huomioiminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 90%

Asiakkaan tarpeiden aktiivinen kuunteleminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Aktiivinen ja tarkkaavainen kuunteleminen
ymmärtääkseen kaiken:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Toisen ilmaisemattomienkin tunteiden huomioiminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 100%

Vastaavuusprosentti: 90%  Henkilön tulos  Työn odotusarvo

Organisaatio:

OyYritysAb
Päivämäärä:

31.03.2012
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Aktiivinen kuuntelu - Odotettu toimintatapa

Alla olevassa kuvassa varjostetut alueet kuvaavat odotettua toimintatapaa Extended DISC Timantilla.

Luontainen mukavuusalueesi

Varjostetut alueet kuvaavat sinun luontaista toimintatapaasi Extended DISC Timantilla. Vertaa näitä kahta kuvaa.
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Seuraava vaihe:

Luo yhdessä myyntivalmentajasi kanssa itsellesi toimintasuunnitelma. Käytä hyväksesi FinxS®
Myyntikompetenssien arviointi -raportissa olevia vinkkejä.

Organisaatio:

OyYritysAb
Päivämäärä:

31.03.2012
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Eemeli Esimerkki
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Kriittinen ajattelu

Aktiivinen ja taitava tiedon käsitteellistäminen, soveltaminen, analysoiminen, yhdistäminen ja arvioiminen
selvittääkseen kohtaavatko asiakkaan tarpeet ja myyjän esittämä ratkaisu.

Kriittisen ajattelun numeroarvo FinxS® Myyntikompetenssien arvioinnissa:  _____ %

Myyntikompetenssi miinus yllä oleva vastaavuusprosenttisi = +/- _____ %

Tulkinta: Positiivinen prosenttiarvo osoittaa, että suoriudut peremmin kuin luontainen tyylisi antaa odottaa.
Negatiivinen prosenttiarvo osoittaa, ettet käytä koko potentiaaliasi.

Pienten asioiden yhdistäminen kokonaisuuteen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Ympäristön ymmärtäminen keräämällä, analysoimalla
ja hyödyntämällä tietoa monesta lähteestä:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Jatkuvan muutostilan ylläpitäminen täydellisyyteen
pyrkimisessä:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Muiden rohkaiseminen yksityiskohtien ideointiin: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 55%

Kiperien kysymysten esittäminen asiakkaille: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 15%

Tehokkaiden ja tehottomien lähestymistapojen
analysointi ongelmaratkaisussa:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Erilaisten lähestymistapojen luominen ongelmien
ratkaisemiseksi:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Tunnistaa milloin analysoida ja milloin toimia: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 15%

Muiden välitön haastaminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Muihin vaikuttaminen selkeästi perusteltujen
ehdotusten avulla:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Kysymysten tekeminen yksityiskohtien ja
kokonaiskuvan ymmärtämiseksi:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Asiakkaan käsityksen haastaminen kysymyksiä
esittämällä:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Tiedon yhdistäminen tavoitteisiin ymmärtääkseen
seuraavat askeleet:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 15%

Monimutkaisen ongelman pilkkominen palasiksi: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Huomion kiinnittäminen kerrotun asian
johdonmukaisuuteen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Vastaavuusprosentti: 23%  Henkilön tulos  Työn odotusarvo

Organisaatio:

OyYritysAb
Päivämäärä:

31.03.2012
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Kriittinen ajattelu - Odotettu toimintatapa

Alla olevassa kuvassa varjostetut alueet kuvaavat odotettua toimintatapaa Extended DISC Timantilla.

Luontainen mukavuusalueesi

Varjostetut alueet kuvaavat sinun luontaista toimintatapaasi Extended DISC Timantilla. Vertaa näitä kahta kuvaa.
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Seuraava vaihe:

Luo yhdessä myyntivalmentajasi kanssa itsellesi toimintasuunnitelma. Käytä hyväksesi FinxS®
Myyntikompetenssien arviointi -raportissa olevia vinkkejä.

Organisaatio:

OyYritysAb
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Oma-aloitteellisuus

Pyrkimys saavuttaa tavoitteet ja onnistua yhdistettynä motivaatioon, päättäväisyyteen ja sisäiseen haluun saada
asiat hoidettua.

Oma-aloitteellisuuden numeroarvo FinxS® Myyntikompetenssien arvioinnissa:  _____ %

Myyntikompetenssi miinus yllä oleva vastaavuusprosenttisi = +/- _____ %

Tulkinta: Positiivinen prosenttiarvo osoittaa, että suoriudut peremmin kuin luontainen tyylisi antaa odottaa.
Negatiivinen prosenttiarvo osoittaa, ettet käytä koko potentiaaliasi.

Yksityiskohtien hallinnan voimakas painottaminen ja
parannuskeinojen keksiminen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Jatkuvan muutostilan ylläpitäminen täydellisyyteen
pyrkimisessä:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Kontrolloiminen ja asioiden edistymisen
varmistaminen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 10%

Vahvasti tavoitehakuinen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 10%

Uusien liiketoimintamahdollisuuksien oma-aloitteinen
kehittäminen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 10%

Sinnikkyyden osoittaminen hankalissa tilanteissa
tavoitteiden saavuttamiseksi:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 15%

Jämäkkä päätösten tekeminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 15%

Muutosvastarinnan rohkea kohtaaminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Jatkuva pyrkimys parempiin suorituksiin: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Oma-aloitteinen tavoitteiden saavuttaminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 15%

Aloitteiden tekeminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Muutoksista selviäminen tahtia kiristämällä: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 15%

Itsenäinen työskentely myös ilman ohjeita: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Ottaa ohjat kriisitilanteissa: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Ideoiden voimakas läpivieminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Vastaavuusprosentti: 18%  Henkilön tulos  Työn odotusarvo

Organisaatio:

OyYritysAb
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Oma-aloitteellisuus - Odotettu toimintatapa

Alla olevassa kuvassa varjostetut alueet kuvaavat odotettua toimintatapaa Extended DISC Timantilla.

Luontainen mukavuusalueesi

Varjostetut alueet kuvaavat sinun luontaista toimintatapaasi Extended DISC Timantilla. Vertaa näitä kahta kuvaa.
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Seuraava vaihe:

Luo yhdessä myyntivalmentajasi kanssa itsellesi toimintasuunnitelma. Käytä hyväksesi FinxS®
Myyntikompetenssien arviointi -raportissa olevia vinkkejä.

Organisaatio:

OyYritysAb
Päivämäärä:
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Ratkaisun esittäminen

Taitava ja vakuuttava tapa esitellä asiakkaalle ratkaisua hänen ongelmiinsa.

Ratkaisun esittämisen numeroarvo FinxS® Myyntikompetenssien arvioinnissa:  _____ %

Myyntikompetenssi miinus yllä oleva vastaavuusprosenttisi = +/- _____ %

Tulkinta: Positiivinen prosenttiarvo osoittaa, että suoriudut peremmin kuin luontainen tyylisi antaa odottaa.
Negatiivinen prosenttiarvo osoittaa, ettet käytä koko potentiaaliasi.

Suoraviivaiset ja nasevat asiakaskontaktit: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 15%

Tavoitehakuinen motivointi ja vaikuttaminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Rohkea omien mielipiteiden ja ideoiden esille
tuominen myyntitilanteessa:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Dramaattisten, kiinnostavien ja tuloskeskeisten
esitysten pitäminen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Monimutkaisten asioiden pelkistäminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Esiintyminen suurelle joukolle erilaisia ihmisiä: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Pitkäaikaisten seurausten näkeminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Tietojen hyödyntäminen ideoiden muille myymisessä: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Aktiivinen kyseleminen ja uusien ideoiden
ehdottaminen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Tulevaisuuden kuvaaminen muille sitouttavasti: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 35%

Muiden kannustaminen pelkojensa voittamiseen ja
asioista innostumiseen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Keskeneräisen idean myyminen ihmisille: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Positiivinen ja innostava muutosagentti: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Muutoksen tarpeellisuuden myyminen muille: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 35%

Positiivinen asiakkaaseen vaikuttaminen omien
tavoitteidensa saavuttamiseksi:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 55%

Vastaavuusprosentti: 26%  Henkilön tulos  Työn odotusarvo

Organisaatio:

OyYritysAb
Päivämäärä:
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Ratkaisun esittäminen - Odotettu toimintatapa

Alla olevassa kuvassa varjostetut alueet kuvaavat odotettua toimintatapaa Extended DISC Timantilla.

Luontainen mukavuusalueesi

Varjostetut alueet kuvaavat sinun luontaista toimintatapaasi Extended DISC Timantilla. Vertaa näitä kahta kuvaa.
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Seuraava vaihe:

Luo yhdessä myyntivalmentajasi kanssa itsellesi toimintasuunnitelma. Käytä hyväksesi FinxS®
Myyntikompetenssien arviointi -raportissa olevia vinkkejä.

Organisaatio:

OyYritysAb
Päivämäärä:

31.03.2012
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Ajankäyttö

Kyky käyttää aikaansa tehokkaasti ja tuottavasti työssään. Järjestelmällinen prosessi varmistaa hänen tehokkaan
ajan käyttämisensä myynnin eri osa-alueisiin.

Ajankäytön numeroarvo FinxS® Myyntikompetenssien arvioinnissa:  _____ %

Myyntikompetenssi miinus yllä oleva vastaavuusprosenttisi = +/- _____ %

Tulkinta: Positiivinen prosenttiarvo osoittaa, että suoriudut peremmin kuin luontainen tyylisi antaa odottaa.
Negatiivinen prosenttiarvo osoittaa, ettet käytä koko potentiaaliasi.

Yksityiskohtien selittäminen tuloshakuisesti: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Suoraviivaiset ja nasevat asiakaskontaktit: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 15%

Kontrolloiminen ja asioiden edistymisen
varmistaminen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 10%

Tavoitteen tunnistaminen ja keskittyminen
yksinomaan siihen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 15%

Nopea ja päättäväinen reagoiminen odottamattomiin
tilanteisiin:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Tärkeimpien tehtävien priorisointi: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Intuitioon luottaminen kokonaiskuvan
ymmärtämiseksi:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Nopea tuloksettoman keskustelun lopettaminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Prospektin voimakas rohkaiseminen päätökseen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Nopeiden päätösten tekeminen tavoitteiden
ohjaamana:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 15%

Toimeen tarttuminen kun asiat eivät edisty: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 15%

Aktiivinen kysyminen ja uusien ideoiden esittäminen
asiakkaalle:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 35%

Osallistuminen useaan projektiin samanaikaisesti: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 55%

Lyhytkestoinen myynti; asiakkaan nopea
innostaminen ja motivointi:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Aktiivinen reagointi prospektin yksityiskohtien
tiedusteluihin:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 35%

Vastaavuusprosentti: 23%  Henkilön tulos  Työn odotusarvo

Organisaatio:

OyYritysAb
Päivämäärä:

31.03.2012
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Ajankäyttö - Odotettu toimintatapa

Alla olevassa kuvassa varjostetut alueet kuvaavat odotettua toimintatapaa Extended DISC Timantilla.

Luontainen mukavuusalueesi

Varjostetut alueet kuvaavat sinun luontaista toimintatapaasi Extended DISC Timantilla. Vertaa näitä kahta kuvaa.
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Seuraava vaihe:

Luo yhdessä myyntivalmentajasi kanssa itsellesi toimintasuunnitelma. Käytä hyväksesi FinxS®
Myyntikompetenssien arviointi -raportissa olevia vinkkejä.

Organisaatio:

OyYritysAb
Päivämäärä:
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Takaiskuista toipuminen

Kyky toipua takaiskuista ja häviöistä osoittamalla sinnikkyyttä ja taitoa selviytyä ongelmista.

Takaiskuista toipumisen numeroarvo FinxS® Myyntikompetenssien arvioinnissa:  _____ %

Myyntikompetenssi miinus yllä oleva vastaavuusprosenttisi = +/- _____ %

Tulkinta: Positiivinen prosenttiarvo osoittaa, että suoriudut peremmin kuin luontainen tyylisi antaa odottaa.
Negatiivinen prosenttiarvo osoittaa, ettet käytä koko potentiaaliasi.

Riskien ottaminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 10%

Rohkeiden riskialttiiden päätösten nopea tekeminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 10%

Rohkea siirtyminen seuraavaan vaiheeseen
epäonnistumisen jälkeen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 15%

Äänekkäästi puhuminen mistään välittämättä: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 15%

Intuitioon luottaminen kokonaiskuvan
ymmärtämiseksi:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Uskaltautuminen täysin uusille alueille: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Painetilanteessa nopeiden ja uhkarohkeiden
päätösten tekeminen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Spontaanien riskialttiiden päätösten nopea
tekeminen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Riskien ottaminen kriisitilanteessa: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Ottaa ohjat kriisitilanteissa: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Innostuksen osoittaminen uusista tavoitteista: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 35%

Uusien tapojen löytäminen rutiinien toteuttamiseksi: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 35%

Uusien toimintatapojen kokeileminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Negatiivisen mielikuvan muuttaminen positiiviseksi: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Avoin uusille kokemuksille, ideoille ja kulttuureille: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 35%

Vastaavuusprosentti: 22%  Henkilön tulos  Työn odotusarvo

Organisaatio:

OyYritysAb
Päivämäärä:

31.03.2012
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Takaiskuista toipuminen - Odotettu toimintatapa

Alla olevassa kuvassa varjostetut alueet kuvaavat odotettua toimintatapaa Extended DISC Timantilla.

Luontainen mukavuusalueesi

Varjostetut alueet kuvaavat sinun luontaista toimintatapaasi Extended DISC Timantilla. Vertaa näitä kahta kuvaa.
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Seuraava vaihe:

Luo yhdessä myyntivalmentajasi kanssa itsellesi toimintasuunnitelma. Käytä hyväksesi FinxS®
Myyntikompetenssien arviointi -raportissa olevia vinkkejä.

Organisaatio:

OyYritysAb
Päivämäärä:
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Määrätietoinen kilpailullisuus

Omaa kovan halun olla muita parempi ja menestyvämpi eikä suostu koskaan häviämään. Jatkuva ja sitkeä
pyrkimys parantaa suoritustasoaan hinnalla millä hyvänsä.

Määrätietoisen kilpailullisuuden numeroarvo FinxS® Myyntikompetenssien arvioinnissa:  _____ %

Myyntikompetenssi miinus yllä oleva vastaavuusprosenttisi = +/- _____ %

Tulkinta: Positiivinen prosenttiarvo osoittaa, että suoriudut peremmin kuin luontainen tyylisi antaa odottaa.
Negatiivinen prosenttiarvo osoittaa, ettet käytä koko potentiaaliasi.

Jatkuvan muutostilan ylläpitäminen täydellisyyteen
pyrkimisessä:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Täydellisyyteen pyrkiminen uudistamalla asioita: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Kontrollin ottaminen painetilanteissa: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 10%

Vaativa ja nopealiikkeinen resurssien luominen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 15%

Jatkuva toiminnan tehostamiseen keskittyminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Voimakas reagointi muutosvastarintaa vastaan: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 15%

Voimakas kilpailutilanne työssä: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 15%

Aktiivinen uusien toiminnallisten ratkaisujen
etsiminen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Organisaation pitäminen jatkuvassa
kehittämisprosessissa:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Uusien asioiden keksiminen ja kokeileminen
kehittämisessä:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Luova ja omaperäinen ajatteleminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Voittamiseen keskittyminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Maksimaalisen suoritustason vaatiminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Päätöksentekoprosessin johtaminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Toimiminen voimakkaan tulospaineen alla: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Vastaavuusprosentti: 19%  Henkilön tulos  Työn odotusarvo

Organisaatio:

OyYritysAb
Päivämäärä:

31.03.2012
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Määrätietoinen kilpailullisuus - Odotettu toimintatapa

Alla olevassa kuvassa varjostetut alueet kuvaavat odotettua toimintatapaa Extended DISC Timantilla.

Luontainen mukavuusalueesi

Varjostetut alueet kuvaavat sinun luontaista toimintatapaasi Extended DISC Timantilla. Vertaa näitä kahta kuvaa.
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Seuraava vaihe:

Luo yhdessä myyntivalmentajasi kanssa itsellesi toimintasuunnitelma. Käytä hyväksesi FinxS®
Myyntikompetenssien arviointi -raportissa olevia vinkkejä.

Organisaatio:

OyYritysAb
Päivämäärä:

31.03.2012
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Rahan käsite

Henkilön positiivinen ja negatiivinen käsitys rahan arvosta ja tärkeydestä sekä siitä, että on ansainnut palkkionsa
työllään.

Rahan käsitteen numeroarvo FinxS® Myyntikompetenssien arvioinnissa:  _____ %

Myyntikompetenssi miinus yllä oleva vastaavuusprosenttisi = +/- _____ %

Tulkinta: Positiivinen prosenttiarvo osoittaa, että suoriudut peremmin kuin luontainen tyylisi antaa odottaa.
Negatiivinen prosenttiarvo osoittaa, ettet käytä koko potentiaaliasi.

Tuotteen tai palvelun arvon kertominen prospektille: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Suoraviivaiset ja nasevat asiakaskontaktit: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 15%

Äänekkäästi puhuminen mistään välittämättä: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 15%

Asiatiedon jakaminen ja suoran palautteen antaminen
asiakkaille:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Omien tunteiden pitäminen erillään asiasta
vastustusta kohdatessaan:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

On kiinnostunut vain olennaisesta: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Muihin vaikuttaminen selkeästi perusteltujen
ehdotusten avulla:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Rohkea omien mielipiteiden ja ideoiden esille
tuominen myyntitilanteessa:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Päämäärätietoinen ja suora kommunikointi: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Rohkeus ehdottaa mitä haluaa tehdä yhdessä: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Asiakkaan käsityksen haastaminen kysymyksiä
esittämällä:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Oman työn vaikutuksen näkeminen toiminnan
kokonaistulokseen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Kustannusten kertominen asiakkaalle selkeästi ja
loogisesti:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Aktiivinen ja nopea kontaktointi asiakkaaseen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 35%

Prospektin rahalleen saamansa vastineen
selittäminen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Vastaavuusprosentti: 22%  Henkilön tulos  Työn odotusarvo

Organisaatio:

OyYritysAb
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Rahan käsite - Odotettu toimintatapa

Alla olevassa kuvassa varjostetut alueet kuvaavat odotettua toimintatapaa Extended DISC Timantilla.

Luontainen mukavuusalueesi

Varjostetut alueet kuvaavat sinun luontaista toimintatapaasi Extended DISC Timantilla. Vertaa näitä kahta kuvaa.
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Seuraava vaihe:

Luo yhdessä myyntivalmentajasi kanssa itsellesi toimintasuunnitelma. Käytä hyväksesi FinxS®
Myyntikompetenssien arviointi -raportissa olevia vinkkejä.

Organisaatio:

OyYritysAb
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Emotionaalinen etäisyys

Kyky välttää juuttumasta omiin tai asiakkaan tunteisiin myyntiprosessin aikana. Suojaa myyjää reagoimasta
tunteella. Auttaa sen sijaan objektiiviseen ja rationaaliseen suhtautumiseen.

Emotionaalisen etäisyyden numeroarvo FinxS® Myyntikompetenssien arvioinnissa:  _____ %

Myyntikompetenssi miinus yllä oleva vastaavuusprosenttisi = +/- _____ %

Tulkinta: Positiivinen prosenttiarvo osoittaa, että suoriudut peremmin kuin luontainen tyylisi antaa odottaa.
Negatiivinen prosenttiarvo osoittaa, ettet käytä koko potentiaaliasi.

Tunteiden hallitseminen kohdatessaan vastarintaa: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Tuotteen tai palvelun arvon kertominen prospektille: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Yksityiskohtien selittäminen tuloshakuisesti: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Tehtävän loppuunsaattamiseen keskittyminen
häiriötekijöistä huolimatta:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 35%

Faktoihin keskittymistä työssä: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 35%

Suora, tavoitehakuinen kommunikointi: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 10%

Asiatiedon jakaminen ja suoran palautteen antaminen
asiakkaille:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Omien tunteiden pitäminen erillään asiasta
vastustusta kohdatessaan:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Muiden arviointi faktojen ja tiedon pohjalta: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Muihin vaikuttaminen selkeästi perusteltujen
ehdotusten avulla:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Myyntiprosessissa eteneminen tavoitteiden
saavuttamiseksi:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 15%

Kyllästyy helposti, jos ei koe aihetta
mielenkiintoiseksi:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Tietojen hyödyntäminen ideoiden muille myymisessä: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 25%

Ihmisten ja asioiden välisen tasapainon hallitseminen: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 90%

Keskittyminen myyntiprosessin seuraavaan
vaiheeseen:

-5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5 20%

Vastaavuusprosentti: 27%  Henkilön tulos  Työn odotusarvo

Organisaatio:
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Emotionaalinen etäisyys - Odotettu toimintatapa

Alla olevassa kuvassa varjostetut alueet kuvaavat odotettua toimintatapaa Extended DISC Timantilla.

Luontainen mukavuusalueesi

Varjostetut alueet kuvaavat sinun luontaista toimintatapaasi Extended DISC Timantilla. Vertaa näitä kahta kuvaa.
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Seuraava vaihe:

Luo yhdessä myyntivalmentajasi kanssa itsellesi toimintasuunnitelma. Käytä hyväksesi FinxS®
Myyntikompetenssien arviointi -raportissa olevia vinkkejä.

Organisaatio:

OyYritysAb
Päivämäärä:
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