FinxS Myyntikompetenssien
arviointi - Rekrytointi

Tama raportti perustuu FinxS® Myyntikompetenssien arvioinnissa annettuihin
vastauksiin. Raporttia ei tule kayttaa ainoana kriteerina tata henkilda koskevissa
paatoksissa. Raportti on tarkoitettu antamaan arvioitua henkilda koskevaa
lisdinformaatiota.
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FinxS Myyntikompetenssien arvioinnin esittely:

FinxS Myyntikompetenssien arviointi tunnistaa nykyisen myyntivalmiutesi 18 myyntitydssa onnistumisen
kannalta keskeisissd myyntikompetensseissa.

On tarkea huomioida, etta FinxS Myyntikompetenssien arviointi on tarkoitettu henkildille, joilla on jo jonkin
verran kokemusta myyntitydsta. Henkildiden, joilla ei ole lainkaan myyntitaustaa, on vaikea ottaa kantaa
vaittamiin.

Miten kayttda FinxS Myyntikompetenssien arviointi -raporttia:

Tama arviointi tunnistaa henkildn vahvuudet ja kehittymisalueet myyntitydssa sekd myyntitydn eri osa-alueiden
vastaavuusprosentit.

Huomaa, ettd FinxS Myyntikompetenssien arviointi kuvaa henkilén tdman hetken myyntivalmiutta. Tama
tarkoittaa, ettd han voi kehittaa taitojaan kaikissa 18 myyntikompetenssissa harjoittelun ja coachingin avulla.

Parhaaseen lopputulokseen paasee tutustumalla tuloksiin ammattitaitoisen valmentajan kanssa, joka on saanut
koulutuksen FinxS Myyntikompetenssien arvioinnin tulkintaan. Hanella on taito avata tulokset, poimia
keskeisimmat tiedot ja tehda oikeat johtopaatdkset niiden pohjalta. Hanella on myds ymmarrysta mindseteista,
joista tulokset muodostuvat.

Kieliasu
Raportissa kaytetaan sukupuolineutraalia kielta.

Vastuuvapauslauseke:

FinxS Myyntikompetenssien arviointi -raportin tuloksia ei tule kayttda ainoana paatdksenteon kriteerina. Sita ei
ole suunniteltu eika sita tule kayttda mustavalkoisesti rekrytointipaatoksiin. Aina tulee huomioida myés muut
asiaan vaikuttavat seikat kuten tiedot, taidot, asenne, alykkyys, koulutus ja kokemus, joita tdma analyysi ei
kuvaa.
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Yleiskuvaus

Alla oleva taulukko nayttaa arvioidun henkilén tulokset 18 myyntikompetenssissa. Tulokset perustuvat hanen
FinxS Myyntikompetenssien arvioinnissa antamiinsa vastauksiin. Tutustuessasi tuloksiin, muista, etta ne
kuvaavat hanen tdman hetkista myyntivalmiuttaan. Halutessaan han voi kehittaa taitojaan kaikissa 18
myyntikompetenssissa.

Tutustuessasi tuloksiin, puunitse eri kompetenssien tarkeyttd omien tyétehtaviesi ja niiden asettamien
vaatimusten nakokulmasta. Olet esimerkiksi voinut saada alhaisen tuloksen kompetenssista, joka ei ole tarkea
juuri sinun myyntitydsi ja siina onnistumisen kannalta. Se ei ehka ole kovin oleellinen ja saattaa itse asiassa
olla hyddyksi, ettet keskity siihen.

On my0és suositeltavaa, etta tutustut luontaiseen toimintatapaasi 18 myyntikompetenssin osalta. Se antaa
sinulle tdydentavaa lisdinformaatiota ja auttaa sinua tunnistamaan alueita, joita haluat tarkastella [Ahemmin.

Tulokset
48% Prospektointi 10% Aktiivinen kuuntelu
(]
38% Prospektin arviointi 29% Kiriittinen ajattelu
. ] D
10% Yhteyden rakentaminen 57% Oma-aloitteellisuus
]
19% Prosessin noudattaminen 67% Ratkaisun esittdminen
L]
48% Tavoitehakuisuus 38% Ajankayttd
. ]
10% Luottamuksen saavuttaminen 99% Takaiskuista toipuminen
] . ______________________________________________________________________]

86% Myyntiprosessin kontrolloiminen

95% Vastavaitteiden kasittely

10% Tehokas kyseleminen
]

MUISTIINPANOJA

99% Maaratietoinen kilpailullisuus

99% Rahan kasite

57% Tunteellinen riippumattomuus
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Henkilokohtaiset tulokset

Haluton soittamaan uusille
potentiaalisille asiakkaille - monista
eri syista; omaa "Farmarin"
ajattelutavan odottaen

myyntimahdollisuuksien ilmaantuvan

ja toivoen olemassa olevilta
asiakkailta lisaa tilauksia.

Innostunut esittdmaan ratkaisunsa
ja jakamaan tietoa, valittdamatta siita
onko prospekti siita kiinnostunut vai
ei. Yrittda paattaa kaupan liian
aikaisin, unohtaa usein selvittaa
onko prospektista todelliseksi
asiakkaaksi.

Ei keskity luottamuksen
rakentamiseen, osoittaa
itsekeskeisyytta, valttelee laheista
suhdetta. Kokee vaikeaksi olla
aidosti kiinnostunut prospektin
tarpeista tai tyytyvaisyydesta.
Saattaa olla turhan ujo.

Kéarsimaton ja haluton sitoutumaan
prosesseihin ja kaytantéihin. Yrittda
usein oikaista ja improvisoida.
Impulsiivinen, ei innostu ohjeista ja
saanndista.

Viihtyy tilanteessa, jossa ei tarvitse

jatkuvasti pyrkia parempiin tuloksiin.
Tyytyy helposti nykytilaan, kun kyse
on henkildkohtaisista saavutuksista
ja tulotasosta.

ltsevarma, eika kaipaa tunnetasolla
muiden hyvaksyntaa. Haluaa olla
vakuuttava ja kohteliaasti vaativa. Ei
valita vaikka se johtaisi tilanteeseen,
jossa muut eivat pida hanesta.

PROSPEKTOINTI

PROSPEKTIN ARVIOINTI

YHTEYDEN RAKENTAMINEN

10%

PROSESSIN NOUDATTAMINEN

TAVOITEHAKUISUUS

LUOTTAMUKSEN SAAVUTTAMINEN

Tavoittelee aktiivisesti uutta
liketoimintaa, omaa "Metséastajan"
ajattelutavan ja ottaa vastuun uusien
myyntimahdollisuuksien
I0ytamisesta.

Pyrkii innokkaasti tavoitteisiin ja
parempiin suorituksiin. Asettaa
vaativia tavoitteita ja paattaa sitten
tarvittavista toimenpiteista
tavoitteiden saavuttamiseksi. On
harvoin tyytyvainen omaan
suoritustasoonsa.
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MYYNTIPROSESSIN KONTROLLOIMINEN

Antaa prospektin johtaa tapaamista. Asettaa tapaamiselle reunaehdot,
Luovuttaa prosessin vastuun muills kuvaa prospektille etenemisen ja
jopuu omasta suunnitelmastaan tai mahdollisen lopputuloksen. Kykenee
ee iiman suunnitelmaa. Han hienovaraisesti kontrolloimaan
vaikeaa pitda myyntiprosessi keskustelua ja pitamaan sen
kealla polull oikealla polulla.

VASTAVAITTEIDEN KASITTELY

Haluton haastamaan prospekt Nakee viivyttelyt ja vastavaitteet
istavaitteitd. Ponneton. Kokes mahdollisuuksina olla kohteliaan
likeaksi selvittad ovatko viivytielyt maaratietoinen ja kysya prospektilta

a vastaviitteet todellisia va tarkentavia kysymyksia saadakseen

tekosyitd. Taipuu helposti prospektin prospektin kasittelemaan omia
istaviitteiden edessa vastavaitteitdan.

Uskoo, etté kysymykset ovat TEHOKAS KYSELEMINEN Esifts :

’ ysymy v llaa jasennelly]a KysymyEsia
tunkeilevia ja ettei lian monia madritti&kseen prospektin tilante
kysymyksia pitaisi esittda. Ei etene a padttddkseen kuinka hyvin myyj
jarjestelmallisesti esittaessaan tuottest/palvelut sopivat prospekti
kysymyksia. Lankeaa helposti tarpeisiin.

esittelijan rooliin.

AKTIIVINEN KUUNTELU

Herpaantuu helposti kuunnellessaan Pyrkii aktiivisesti ymmartamaan mita
muita. Muodostaa mielessaan omia kanssaihminen viestittaa. Menes
nakemyksiaan muiden puhuessa. kuulemisen” taakss keskittyy
Lakkaa helposti kuuntelemasta puhujan kaikkiin viesteihin (sanat
muita, jos ei ole kiinnostunut. ianenpaino, kehon kieli

KRIITTINEN AJATTELU
Epéaonnistuu usein soveltamaan Soveltaa olemassa olevaa tieto

olemassa olevaa tietoa uusien uusien ongelmien ratkaisuiss
ongelmien ratkaisuissa. Jos ratkaisu Va3 ehdotuksen tai toiminnon
ei ole ilmeinen, niin kayttaa yleensa tuomitsemista ennen sen tarkem|
vahan aikaa ongelmien ratkaisuun. tutkimista. Tarkastelee asiaa e
Karsimattdmyys estaa loogisen nékkulmista.

ajattelun ja paattelyn sekd nykyisen

kasityksen uudelleen arvioimisen

ongelman ratkaisemiseksi.

] ) OMA-ALOITTEISUUS - : . .
Odottaa muiden tarttuvan toimeen. Pyrkii jatkuvasti parempiin tuloksiin.
Haluaa, ettd hanelle kerrotaan mita Ei odota, ettd hyvét asiat tapahtuvat
pitda tehda. Saattaa toimia itsestédan. Uskoo, ettd jokainen on
suunnitelmallisesti, mutta ei pyri oman onnensa seppa.
parempiin tuloksiin. Vaatii ohjausta
ja valvontaa tarttuakseen toimeen.
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RATKAISUN ESITTAMINEN

Aika menee hukkaan. Esitykset ovat Sitouttaa kuulijat tehokkaasti ja saa

usein tehottomia, koska ei onnistu pidettya ylla heidan mielenkiintonsa
sitouttaman kuulijoita ja menettaa hyvilld kommunikointitaidoilla,

nain kuulijoiden mielenkiinnon. innostavilla kysymyksilla ja

Eksyy asiasta. Keskeytykset nayttavalla esitystekniikalla.

haittaavat esitysta. Esitys pyorii
paikallaan eika se innosta
toimintaan.

AJANKAYTTO
Ei noudata aikataulua eika Keskittyy aikatauluihin j

tyoskentele tehokkaasti. Hairiintyy tekemiseen saa
helposti keskeytyksista tai muista opputuloksen. Ei hukkaa aikaa
asioista ja kiinnittdd huomionsa ilttelywn j rt \
niihin sen sijaan, etta keskittyisi tarkeita tehtavi

kasilla olevaan tehtavaan.

TAKAISKUISTA TOIPUMINEN
Makee takaiskut pelkistaarn Kokee takaiskut ohimenevina ja

tilvisina, ei nae niissa mahdollisuuksina oppia tekemaan
dollisuutta oppia tekemain asioita paremmin. On valmis
1sioita paremmin. Haluton ottamaa ottamaan riskeja voittaakseen, eika
rniskeja valltadkse ole jumiutunut turvallisuuteen
Aonnistumizet kaikissa asioissa.

MAARATIETOINEN KILPAILULLISUUS o
Pitda tarke&na voittamista muide Panostaa hellittamatta voittoon,

vulla tai muiden kanssa. Ei py 99% | pyrkii saavuttamaan kilpailuetua.

iavuttamaan kilpailuetua. Ei Haluaa aina parantaa. Etsii

tivoidu siitd, ettd on paras ta kilpailutilanteita ja tilanteita sen
innalla milld hyvansa. hyodyntamiseksi.

RAHAN KASITE
llizyytt n" suuresta Nakee rahan tienaamisen terveena

yntipalkkiosta. Ei usko itse pyrkimyksena. Uskoo, etta rahan

jitsevanza "paljon” 13, koke ansaitseminen on vain korvausta

makasta mybtatuntoa ku myyntiponnisteluista. Arvostaa omaa
I pekti valittaa "liian korkeasta aikaansa, eika aristele laskuttaa
hinnasta" siita.

TUNTEELLINEN RIIPPUMATTOMUUS

Antaa tunteiden hairita itsedan Pitaytyy tunteellisesti syrjassa
myyntiprosessin aikana. Hairiintyy myyntiprosessin aikana (mutta
helposti prospektin kliseista ja pystyy silti hoitamaan prospektin). Ei
vakuutteluista. Tekee olettamuksia anna prospektin vakuutteluiden tai
prospektin aikeista positiivisten positiivisten kommenttien estaa
tunteiden tai prospektin puheiden myyntiprosessin etenemista ja
pohjalta. oikeiden kysymysten esittamista.
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Myyntiroolit - Yhteenveto

FinxS Myyntikompetenssien arviointi laskee vastaajalle kuhunkin myyntirooliin vastaavuusprosentin. Roolit on
jarjestetty korkeimmasta matalimpaan. Kun tutkit vastaavuusprosentteja niin huomioi, etta tulokset kuvaavat
vastaajan tdman hetken tilannetta. Riittavalld motivaatiolla ja asiaan paneutumisella kompetensseja voidaan
kehittda. Jos Sam niin haluaa, hanen on mahdollista kehittya jokaisessa 18 myyntikompetenssissa.

Myyntiroolit - Tyypillisimmat roolit

Nama Myyntiroolit sopivat vastaajalle ja luovat parhaat onnistumisen mahdollisuudet.

79% 2% 68%

Innostaja Diileri Myynnin luoja

Myyntiroolit - Potentiaaliset roolit

Tassa vaiheessa nama myyntiroolit ovat vastaajalle haasteellisimmat, mutta niihin panostamalla ja jatkuvalla
kehittamisella niiden edellytykset on mahdollista saavuttaa.

Edellakavija

Myyntiroolit - Marginaaliroolit

Nykytilanteessa ndma myyntiroolit ovat vastaajalle kaikkein hankalimpia ja niihin mukautuminen vaatisi
merkittavia parannuksia monella osa-alueella.

43% 41% 36% 36%

Innovaattori Hankkija Kumppani Neuvonantaja

Vendacon - Johtamisen
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Myyntiroolit - Kuvaus

INNOSTAJA (79%)

Sellaisen helposti ymmarrettavan tuotteen/palvelun myyminen, jota prospekti ei kuitenkaan vield tunne tai ei ole
tiedostanut tarvetta siihen. Ostopaatds on melko helppo ja nopea. Myyntiprosessi sisaltda usein, mutta ei aina,
yhden tapaamisen. Kun kauppa on paatetty, myyja on harvoin, jos koskaan, vuorovaikutuksessa asiakkaan

kanssaan.

Tyypillisesti:

e L3hes aina yksi myyntitapaaminen
o Yksi paatdoksentekija

o Nopea ja vahariskinen paatos
Tama Myyntirooli koostuu:

Piileva tarve
Prospekti ei tunnista tarvetta talla C]
hetkella

Lyhyt myyntisykli
Prospekti tekee ostopaatoksen [:
nopeasti.

Lyhyt asiakassuhde
Asiakassuhde prospektiin ei jatku C]

ensimyynnin jalkeen
Osuvuudet myyntikompetensseittain
Innostaja Sam

Prospektointi

Prospektin arviointi Lahes sopiva
Yhteyden rakentaminen Sopiva
Prosessin noudattaminen Sopiva

Tavoitehakuisuus

Luottamuksen saavuttaminen Sopiva
Myyntiprosessin kontrolloiminen Sopiva
Vastavaitteiden kasittely Lahes sopiva
Tehokas kyseleminen Heikko

e Yksinkertainen tarjous
e Maltillinen hinnoittelu
e Ei prospektin sitoutumista

Innostaja

Aktiivinen kuuntelu

Kriittinen ajattelu
Oma-aloitteellisuus
Ratkaisun esittdminen
Ajankaytto

Takaiskuista toipuminen
Maaratietoinen kilpailullisuus
Rahan kasite

Tunteellinen riippumattomuus

Sam

Sopiva

Lahes sopiva
Sopiva
Lahes sopiva
Lahes sopiva

Lahes sopiva

Vendacon - Johtamisen
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MYYNNIN LUOJA (68%)

Sellaisen yksinkertaisen tuotteen/palvelun myyminen, jonka prospekti ymmartaa tyypillisesti nopeasti. Han ei
ole kuitenkaan kuullut sitd aiemmin tai ei ole tunnistanut tarvetta siihen. Ostopaatds on helppo ja nopea.
Myyntiprosessi sisaltaa usein, mutta ei aina, yhden tapaamisen. Myynti luo pitkdaikaisen suhteen asiakkaan ja
myyjan valille, mika johtuu yleensa tuki- ja/tai palvelutarpeista.

Tyypillisesti:
e Yksi tai kaksi myyntitapaamista e Asiakkaan maaraaikaiset maksut
o Nopea paatos e Myynnin jalkeinen tuki myyjalta ja/tai muilta
e Alkuinvestointi alhainen tai sitd ei ole lainkaan e Mahdollisuuksia lisdmyyntiin myyntitapahtuman
jalkeen
Tama Myyntirooli koostuu:
Piileva tarve
Prospekti ei tunnista tarvetta talla C]
hetkella
Lyhyt myyntisykli
Prospekti tekee ostopaatoksen [:
nopeasti.
Pitka asiakassuhde
C] Asiakassuhde prospektiin jatkuu
ensimyynnin jalkeen
Osuvuudet myyntikompetensseittain
Myynnin luoja Sam Myynnin luoja Sam
Prospektointi Aktiivinen kuuntelu Lahes sopiva
Prospektin arviointi Lahes sopiva Kriittinen ajattelu Sopiva
Yhteyden rakentaminen Heikko Oma-aloitteellisuus
Prosessin noudattaminen Sopiva Ratkaisun esittaminen
Tavoitehakuisuus Ajankaytto
Luottamuksen saavuttaminen Sopiva Takaiskuista toipuminen Sopiva
Myyntiprosessin kontrolloiminen Sopiva Maaratietoinen kilpailullisuus Sopiva
Vastavaitteiden kasittely Sopiva Rahan kasite
Tehokas kyseleminen Heikko Tunteellinen

riippumattomuus
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EDELLAKAVIJA (61%)

Sellaisen monimutkaisen tuotteen/palvelun myyminen, jota prospekti ei viela tunne tai johon han ei ole viela
tiedostanut tarvetta. Monimutkainen ja pitka paatdksentekoprosessi, johon liittyy useita paatdksentekijoita. Kun
kauppa on paatetty, myyja ei jatka yhteydenpitoa asiakkaaseen.

Tyypillisesti:

e Useita myyntitapaamisia o Monimutkainen tarjous, joka edellyttaa
tukimateriaalia

o Useita paatdksentekijoita, joilla erilaisia tarpeita e Kallis tuote/palvelu

o Pitkdhkd paatoksentekoprosessi e FEijatkuvaa palvelua

Tama Myyntirooli koostuu:

Piileva tarve
Prospekti ei tunnista tarvetta talla [:

hetkella
Pitkd myyntisykli
[:] Prospekti harkitsee paatdsta pitkaan
koska silla on merkittavia
vaikutuksia.
Lyhyt asiakassuhde
Asiakassuhde prospektiin ei jatku C]
ensimyynnin jalkeen
Osuvuudet myyntikompetensseittain
Edelldkavija Sam Edelldkavija Sam
Prospektointi Aktiivinen kuuntelu Heikko
Prospektin arviointi Kriittinen ajattelu
Yhteyden rakentaminen Lahes sopiva Oma-aloitteellisuus Lahes sopiva
Prosessin noudattaminen Sopiva Ratkaisun esittaminen Lahes sopiva
Tavoitehakuisuus Lahes sopiva Ajankaytto Sopiva
Luottamuksen saavuttaminen Lahes sopiva Takaiskuista toipuminen
Myyntiprosessin kontrolloiminen Sopiva Maaratietoinen kilpailullisuus
Vastavaitteiden kasittely Lahes sopiva Rahan kasite
Tehokas kyseleminen Heikko Tunteellinen Lahes sopiva
riippumattomuus
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INNOVAATTORI (43%)

Sellaisen monimutkaisen tuotteen/palvelun myyminen, jota prospekti ei viela tunne tai johon han ei ole viela
tiedostanut tarvetta. Monimutkainen ja pitka paatdksentekoprosessi, johon liittyy useita paatoksentekijoita.
Joskus paattajat saattavat olla eri mieltd asiasta. Myyminen synnyttaa jatkuvan asiakassuhteen, joka edellyttaa,
ettd myyja aktiivisesti yllapitaa ja syventaa asiakassuhdetta.

Tyypillisesti:

e Useita myyntitapaamisia e Merkittava investointi

o Useita paatdksentekijoita e Molempien osapuolien pitkdaikainen sitoutuminen
e Vaikeasti hahmotettava tuote/palvelu e Asiakassuhteen vaalimista myymisen jalkeen

Tama Myyntirooli koostuu:

Piileva tarve
Prospekti ei tunnista tarvetta talla [:

hetkella

Pitkda myyntisykli
[:] Prospekti harkitsee paatdsta pitkaan

koska silla on merkittavia
vaikutuksia.

Pitka asiakassuhde
C] Asiakassuhde prospektiin jatkuu
ensimyynnin jalkeen

Osuvuudet myyntikompetensseittain

Innovaattori Sam Innovaattori Sam
Prospektointi Sopiva Aktiivinen kuuntelu Heikko
Prospektin arviointi Heikko Kriittinen ajattelu Heikko
Yhteyden rakentaminen Heikko Oma-aloitteellisuus Lahes sopiva
Prosessin noudattaminen Lahes sopiva Ratkaisun esittaminen
Tavoitehakuisuus Lahes sopiva Ajankaytto Sopiva
Luottamuksen saavuttaminen Takaiskuista toipuminen Liiallinen
Myyntiprosessin Sopiva Maaratietoinen kilpailullisuus
kontrolloiminen

Rahan kasite Liiallinen
Vastavaitteiden kasittely

Tunteellinen
Tehokas kyseleminen Heikko riippumattomuus
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DIILERI (72%)

Sellaisen helposti ymmarrettavan tuotteen/palvelun myyminen, jonka prospekti tuntee. Han on ostanut usein
vastaavanlaisia tuotteita aiemminkin. Ostopaatds on nopea ja helppo. Myyntiprosessi sisaltda yleensa vain
yhden tapaamisen ja myyminen tapahtuu vain yhden kerran. Kaupan jalkeen myyja on harvoin yhteydessa
asiakkaaseen.

Tyypillisesti:

e Vain yksi myyntitapaaminen e Yksinkertainen tuote/palvelu
o Yksi paatoksentekija e Kohtuullinen hinnoittelu

o Nopea paatdksenteko e Eilisapalveluiden tarvetta

Tama Myyntirooli koostuu:

limaistu tarve
C] Prospekti tunnistaa tarpeen

Lyhyt myyntisykli
Prospekti tekee ostopaatoksen [:]
nopeasti.

Lyhyt asiakassuhde
Asiakassuhde prospektiin ei jatku C]

ensimyynnin jalkeen

Osuvuudet myyntikompetensseittain

Diileri Sam Diileri Sam
Prospektointi Aktiivinen kuuntelu
Prospektin arviointi Sopiva Kriittinen ajattelu Sopiva
Yhteyden rakentaminen Sopiva Oma-aloitteellisuus Lahes sopiva
Prosessin noudattaminen Ratkaisun esittaminen Sopiva
Tavoitehakuisuus Ajankaytto
Luottamuksen saavuttaminen Lahes sopiva Takaiskuista toipuminen Liiallinen
Myyntiprosessin Sopiva Maaratietoinen kilpailullisuus
kontrolloiminen

Rahan kasite Lahes sopiva
Vastavaitteiden kasittely

Tunteellinen
Tehokas kyseleminen riippumattomuus
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HANKKIJA (41%)

Sellaisen helposti ymmarrettavan tuotteen/palvelun myyminen, jonka prospekti tuntee. Han on ostanut
vastaavanlaisia tuotteita lahes aina. Ostopaatds on nopea ja helppo. Myyntiprosessi sisaltaa yleensa vain
yhden tapaamisen. Myymisesta syntyy pitkdaikainen asiakassuhde, joka synnyttaa ajoittaista tuen ja/tai huollon

tarvetta.
Tyypillisesti:
e Yksi tai kaksi myyntitapaamista e Asiakkaan maaraaikaiset maksut
o Nopea paatdksenteko e Myynnin jalkeinen tuki myyjalta ja/tai muilta
e Alkuinvestointi alhainen tai sitd ei ole lainkaan e Mahdollisuuksia lisdmyyntiin myyntitapahtuman
jalkeen
Tama Myyntirooli koostuu:
limaistu tarve
C] Prospekti tunnistaa tarpeen
Lyhyt myyntisykli
Prospekti tekee ostopaatoksen [:
nopeasti.
Pitka asiakassuhde
C] Asiakassuhde prospektiin jatkuu
ensimyynnin jalkeen
Osuvuudet myyntikompetensseittain
Hankkija Sam Hankkija Sam
Prospektointi Aktiivinen kuuntelu Heikko
Prospektin arviointi Sopiva Kriittinen ajattelu
Yhteyden rakentaminen Heikko Oma-aloitteellisuus
Prosessin noudattaminen Heikko Ratkaisun esittaminen Sopiva
Tavoitehakuisuus Sopiva Ajankaytto Lahes sopiva
Luottamuksen saavuttaminen Heikko Takaiskuista toipuminen Liiallinen
Myyntiprosessin Lahes sopiva Maaratietoinen kilpailullisuus
kontrolloiminen
Rahan kasite Liiallinen
Vastavaitteiden kasittely Liiallinen
Tunteellinen
Tehokas kyseleminen Lahes sopiva riippumattomuus
Vendacon - Johtamisen 13
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NEUVONANTAJA (36%)

Sellaisen monimutkaisen tuotteen/palvelun myyminen, jonka prospekti tuntee ja tiedostaa tarpeensa siihen.
Monimutkainen ja pitkd paatdoksentekoprosessi, johon liittyy useita paatoksentekijoita. Prospekti on ostanut
samankaltaisia tuotteita/palveluita aiemminkin tai se on merkittédva ostos, jonka han tekee ensimmaista kertaa.
Myyntiprosessi edellyttda tuotteen/palvelun kokeilemista/esittelya. Myyntiprosessi edellyttaa tuotteen/palvelun
kokeilemista ja perusteellista esittelya. Ei vaadi myyjan jatkuvaa tukea kaupan paattamisen jalkeen.

Tyypillisesti:

e Useita myyntitapaamisia e Monimutkainen tarjous

o Useita paatdksentekijoita o Merkittava investointi, saattaa edellyttaa rahoitusta
e Hidas ja tunteellinen paatéksenteko e Eiyhteydenpitoa myymisen jalkeen

Tama Myyntirooli koostuu:

limaistu tarve
C] Prospekti tunnistaa tarpeen

C] Pitkd myyntisykli
Prospekti harkitsee paatdsta pitkaan
koska silla on merkittavia

vaikutuksia.
Lyhyt asiakassuhde
Asiakassuhde prospektiin ei jatku C]
ensimyynnin jalkeen
Osuvuudet myyntikompetensseittain
Neuvonantaja Sam Neuvonantaja Sam
Prospektointi Aktiivinen kuuntelu Heikko
Prospektin arviointi Sopiva Kriittinen ajattelu
Yhteyden rakentaminen Heikko Oma-aloitteellisuus Sopiva
Prosessin noudattaminen Heikko Ratkaisun esittdminen
Tavoitehakuisuus Lahes sopiva Ajankaytto Sopiva
Luottamuksen saavuttaminen Heikko Takaiskuista toipuminen Liiallinen
Myyntiprosessin Maaratietoinen kilpailullisuus
kontrolloiminen
Rahan kasite Liiallinen
Vastavaitteiden kasittely Liiallinen
Tunteellinen Lahes sopiva
Tehokas kyseleminen Heikko riippumattomuus
Vendacon - Johtamisen 14
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KUMPPANI (36%)

Sellaisen monimutkaisen tuotteen/palvelun myyminen, jonka prospekti tuntee. Monimutkainen ja merkittava
paatdksentekoprosessi, johon liittyy useita paatoksentekijoita ja joilla on erilaisia tarpeita. Prospekti on
tavallisesti ostanut samankaltaisia tuotteita/palveluita aiemminkin tai se on merkittava ostos, jonka han tekee
ensimmaista kertaa. Han on saattanut kokea saavansa huonoa palvelua edelliselta toimittajalta. myyntiprosessi
edellyttaa usein tuotteen/palvelun kokeilemista/esittelya. Myymisesta syntyy pitkaaikainen asiakassuhde, joka
jonka aikana prospekti arvioi tuen ja huollon valmiuksia huolellisesti.

Tyypillisesti:

e Useita myyntitapaamisia e Monimutkainen, koko yrityksen laajuinen tarjous

o Useita paatoksentekijoita o Merkittava investointi, saattaa edellyttaa rahoitusta
e Riskin sisaltava ja tunnepohjainen paatos e Pitkaaikainen tuki- ja/tai yllapitoyhteydenpitoa

Tama Myyntirooli koostuu:

limaistu tarve
C] Prospekti tunnistaa tarpeen

C] Pitkd myyntisykli
Prospekti harkitsee paatdsta pitkaan
koska silla on merkittavia
vaikutuksia.

Pitka asiakassuhde
C] Asiakassuhde prospektiin jatkuu
ensimyynnin jalkeen

Osuvuudet myyntikompetensseittain

Kumppani Sam Kumppani Sam
Prospektointi Aktiivinen kuuntelu Heikko
Prospektin arviointi Sopiva Kriittinen ajattelu Sopiva
Yhteyden rakentaminen Heikko Oma-aloitteellisuus Lahes sopiva
Prosessin noudattaminen Heikko Ratkaisun esittdminen
Tavoitehakuisuus Sopiva Ajankaytto Sopiva
Luottamuksen saavuttaminen Heikko Takaiskuista toipuminen Liiallinen
Myyntiprosessin Maaratietoinen kilpailullisuus Liiallinen
kontrolloiminen

Rahan kasite Liiallinen
Vastavaitteiden kasittely

Tunteellinen
Tehokas kyseleminen riippumattomuus
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Sales Roles Summary Table

FinxS Myyntikompetenssien arvioinnin teoreettinen rakenne koostuu myyntitydn peruselemeenteista.
Teoreettinen rakenne on esitetty alla. Myyntikompetenssien arviointi mittaa myyntikompetensseja,
myyntirooleja ja arvioitavan henkilén taipumuksia myyntitydn peruselementteihin. Jokainen elementti on esitetty
alla yhdessa vastaajan henkilokohtaisen tuloksen kanssa.

Sam Innostaja Myynnin Edellékavija Innovaattori Diileri Hankkija Neuvonantaja Kumppani
luoja
Prospektointi Sopiva
Prospektin Lahes Lahes Heikko Sopiva Sopiva Sopiva Sopiva
arviointi sopiva sopiva
Yhteyden Sopiva Heikko Lahes Heikko Sopiva Heikko Heikko Heikko
rakentaminen sopiva
Prosessin Sopiva Sopiva Sopiva Lahes Heikko Heikko Heikko
noudattaminen sopiva
Tavoitehakuisuus Lahes Lahes Sopiva Lahes sopiva Sopiva
sopiva sopiva
Luottamuksen Sopiva Sopiva Lahes Lahes Heikko Heikko Heikko
saavuttaminen sopiva sopiva
Myyntiprosessin Sopiva Sopiva Sopiva Sopiva Sopiva Lahes
kontrolloiminen sopiva
Vastavaitteiden Lahes Sopiva Lahes Liiallinen Liiallinen
kasittely sopiva sopiva
Tehokas Heikko Heikko Heikko Heikko Lahes Heikko
kyseleminen sopiva
Aktiivinen Lahes Heikko Heikko Heikko Heikko Heikko
kuuntelu sopiva
Kriittinen ajattelu Sopiva Sopiva Heikko Sopiva Sopiva
Oma- Lahes Lahes Lahes Sopiva Lahes
aloitteellisuus sopiva sopiva sopiva sopiva
Ratkaisun Léhes Léhes Sopiva Sopiva
esittaminen sopiva sopiva
Ajankaytto Sopiva Sopiva Sopiva Lahes Sopiva Sopiva
sopiva
Takaiskuista Lahes Sopiva Liiallinen Liiallinen Liiallinen Liiallinen Liiallinen
toipuminen sopiva
Maaratietoinen Lahes Sopiva Liiallinen
kilpailullisuus sopiva
Rahan kasite Léhes Liiallinen Léhes Liiallinen Liiallinen Liiallinen
sopiva sopiva
Tunteellinen Lahes Lahes sopiva
riippumattomuus sopiva
Yhteensa 79% 68% 61% 43% 72% 41% 36% 36%
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Excuse indeksi e

Excuse Index

Kaikki eivat innostu tai nauti myyntityosta. Ne, jotka eivat motivoidu tai saa tyydytysta myyntityosta, voivat
helposti ohjata huomionsa muihin tehtaviin sen sijaan, etta keskittyisivat pelkastaan nykyisiin prospekteihin ja
kehittaisivat myyntimahdollisuuksia. Excuse Indeksi® on indikaattori siitd, kuinka todennakoisesti henkild keksii
tekosyita. Mita KORKEAMPI Excuse Indeksi® on, sita ENEMMAN tekosyité henkild todennakoisesti Keksii.
Mita ALHAISEMPI Excuse Indeksi® on, sitd todennakdisemmin henkild ohittaa myynnin ulkopuoliset tehtavat
ja keskittyy niihin tehtaviin, jotka tuottavat myyntituloksia. Esimerkiksi henkild, jonka Excuse Indeksi® on 40%,
viettda noin 40% ajastaan jossain MUUSSA asiassa kuin myymisessa.

Henkilolla, jolla on ALHAINEN Excuse Indeksi®, on todennakdisesti kovempi halu myyda. Han ei pelkaa ottaa
yhteytta ihmisiin, tavata heita ja taivutella heitd ostopaatoksiin. Han pitda myyntia tarkeana tehtavana ja kokee
usein tarpeelliseksi asettaa myyminen etusijalle muihin toimintoihin nahden.

Henkilolla, jolla on KORKEA Excuse Indeksi®, on vahemman motivaatiota myyda. Han todennakdisesti keksii
tekosyita sille, miksi priorisoida muita toimintoja myymisen sijaan. Hanen on mentaalisesti valmistauduttava
myymiseen ja se yleensa uuvuttaa hanet. Han saattaa menettaa myyntimahdollisuuksia viivyttelyllaan.

44%

Sam Salesman

Talla hetkella tama henkil ei todennakoisesti anna kaikkea aktiiviselle ja tavoitteelliselle myynnille. Han haluaa
tehda tehtavia, jotka liittyvat myyntiin, mutta ei varsinaisesti tartu uusiin myyntimahdollisuuksiin.

Vendacon - Johtamisen
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Kysymyksia

Té&sséa osiossa on esimerkkejd 18 myyntikompetenssiin liittyvistd kysymyksista. Kysymykset eivét ole
geneerisid, vaan perustuvat arvioidun henkilén henkilékohtaisiin tuloksiin. Kaikkia kysymyksia ei tarvitse
kayttaa. Voit myos kayttda niitd apuna laatiessasi omia tilannekohtaisia kysymyksia.

PROSPEKTOINTI

e Kuvaile millainen on sinun tapasi prospektoida.

e Kun prospektoit, miten jaat aikasi uusien ja olemassa olevien liidien valilla? Oletko paatynyt sellaiseen
pisteeseen, ettei sinun mielestasi tarvitse enaa prospektoida?

o Mitka prospektointitoimenpiteet tuottavat sinulle parhaan tuloksen? Mitka toimenpiteet eivat tuota tulosta.

PROSPEKTIN ARVIOINTI

o Kerro tilanteesta, jolloin paatit olla tekematta kauppaa prospektin kanssa. Miksi paatit olla etenematta
asiassa?

e Kuinka selvitat prospektin tarpeet ja tilanteen?

e Jos sinun pitaisi valita yksi tapa selvittda prospektin tarpeita ja tilannetta, mika se olisi?

YHTEYDEN RAKENTAMINEN

e Kuinka rakennat luottamusta nopeasti ja tehokkaasti?
o Kuinka prospektisi kuvailisivat sinua? Mista he sanoisivat pitdvansa eniten sinussa, mista vahiten?
e Kerro tilanteesta, jolloin et saanut vastakaikua prospektissa. Mita tapahtui ja miksi?

Vendacon - Johtamisen
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PROSESSIN NOUDATTAMINEN

e Luuletko, ettad hyvaksi myyjaksi synnytaan vai opitaan? Miksi?

e Kuvaile myyntiprosessiasi nykyisessa/edellisessa tydssasi.

e Mitd myyntiprosessin osioita kdytat parantaaksesi menestystasi? Mitka osiot estavat sinua menestymasta?
Miksi?

TAVOITEHAKUISUUS

e Kuinka maarittelet menestysta myyntitydssa?
o Mita sinun on pitanyt saavuttaa tunteaksesi onnistuneesi, kun lopetat tyourasi? Miksi?
e Miten asetat itsellesi tavoitteet?

LUOTTAMUKSEN SAAVUTTAMINEN

o Torjutuksi tuleminen on osa myyntity6ta. Kuinka sailytat myonteisen asenteen?
o Kerro tilanteesta, jolloin jouduit tunteiden valtaan myyntitilanteessa. Mita tapahtui?
e Kuinka vastaat prospektin kohtuuttomiin pyyntéihin?

Vendacon - Johtamisen
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MYYNTIPROSESSIN KONTROLLOIMINEN

e Kuvaile tyypillistd myyntitapaamista prospektin kanssa.
e Kuinka saat prospektin tekemaan paatdksen?
o Kuinka kasittelet dominoivia prospekteja, jotka haluavat kontrolloida myyntitapaamista?

VASTAVAITTEIDEN KASITTELY

o Kuinka kasittelet prospektin vastavaitteita?

e Kerro tilanteesta, jolloin et onnistunut kumoamaan prospektin vastavaitetta. Luuletko, etta olisit voinut tehda
jotain toisin? Jos, niin mita?

¢ Tunnut olevan hyva kasittelemaan vastavaitteita. Mista luulet sen johtuvan?

TEHOKAS KYSELEMINEN

¢ Miten ja milloin esitat kysymyksia myyntitapahtumissa?
o Kerro tilanteesta, jolloin prospekti on turhautunut kysymyksiisi. Mita tapahtui?
¢ Minkalaisia kysymyksia yleensa esitat prospekteille?

Vendacon - Johtamisen
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AKTIIVINEN KUUNTELU

e Kerro tilanteesta, jolloin ymmarsit vaarin prospektilta saamasi informaation. Mita olisit voinut tehda toisin
valttadksesi tilanteen?

e Miten ilmaiset prospektille, etta kuuntelet hanta aktiivisesti?

e Minka tyyppisia kysymyksia esitat yleensa varmistaaksesi, etta olet ymmartanyt prospektin oikein?

KRIITTINEN AJATTELU

¢ Kerro tilanteesta, jolloin hammennyit prospektin ongelmasta. Olisitko itse asiassa voinut ratkaista
ongelman? Miten?

o Kuvaile kriisia, jonka kohtasit tydssasi. Kuinka ratkaisit tilanteen?

¢ Minka liiketoimintaa kasittelevan kirjan luit vimeksi? Mita opit siita?

OMA-ALOITTEISUUS

o Kuvaile jotain erityista saavutusta edellisessa tydssasi, joka osoittaa, etta tulet menestymaan tassa
tehtavassa.

o Kuinka kasittelet vastoinkaymisia?

o Kerro tilanteesta, jolloin et voinut saavuttaa tavoitteitasi, syista joihin et voinut vaikuttaa.
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RATKAISUN ESITTAMINEN

e Minkalainen on kaikkein tehokkain myyntiesittelysi?
¢ Toisinaan prospektit lahettavat hyvia ostosignaaleja. Mita teet ndissa tilanteissa?
e Kuvaile kuinka mieluiten paatat myyntiesittelysi.

AJANKAYTTO

e Miten priorisoit keskenaan yhta tarkeat asiat?
o Kuvaile tyypillista paivaasi.
o Kuinka kasittelet odottamattomia keskeytyksia ja tapahtumia?

TAKAISKUISTA TOIPUMINEN

e Kerro tilanteesta, jolloin otit riskin ja epdonnistuit, seka tilanteesta, jolloin otit riskin ja onnistuit. Miten nama
erosivat toisistaan?

o Miten kasittelet tilanteen, kun myyntisi notkahtaa?

o Kuvaile ty6tilannetta, jossa paatit, etta palkkio ei ollut riskin arvoinen. Mita opit tasta?
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MAARATIETOINEN KILPAILULLISUUS

e Jos olisin tydskennellyt kanssasi aikaisemmin, olisinko pitanyt sinua kilpailullisena? Miksi?
o Kerro tarkeimmista kilpailijoistasi. Milla tavalla he ovat parempia?
e Miten eroat sinut muista myynnin ammattilaisista?

RAHAN KASITE

e Kuvaile tapaasi kdyda hintaneuvotteluja.

e Kerro tilanteesta, jolloin sinun olisi pitanyt alentaa hintaasi, mutta et tehnyt sita.

e Prospektit ovat usein varautuneita ja varovaisia kertomaan budjetistaan. Kuinka saat heidat avautumaan
siita?

TUNTEELLINEN RIIPPUMATTOMUUS

o Myyntity6hon liittyy aina tunteita. Mita sina yleensa tunnet myyntitapaamisen aikana?
o Kerro tilanteesta, jolloin sinun oli valttamatta saatava kauppa ja tunteesi ottivat sinusta vallan.
o Kuinka pidat tunteesi kurissa myyntitapaamisessa?
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