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Tatd raporttia voi hyodyntaa:

Henkilon Alex esihenkild tai rekrytoijat. Raportti soveltuu erinomaisesti
rekrytointiprosessin tueksi, kehittamiseen, tiimien rakentamiseen ja palautteen
antamiseen.

Tassa Raportissa kuvataan

Henkilon Alex persoonallisuusprofiilin keskeiset piirteet, jotka kertouat hdnen
vahvuuuksistaan ja mieltymyksistaan myyntiprosessin eri vaiheissa. Raportti kattaa
seuraavat osa-alueet:

o ) o &b

SITKEYS EMPATIA NALKA FOKUS
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MYYNTIRAPORTIN TULKITSEMINEN

Johdanto Myyntiraportti tarjoaa kattavan ndkemyksen henkilon Alex myyntiprofiilista paneutuen hdnen
tyyliinsd, arvoihinsa ja motivaatiotekijoihinsd. Raportti kuvaa alueita, joiden Alex kokee oleuan
vahvuuksiaan myynnin nelikentdssa. Taman lisdksi raportti kuuaa henkilon mahdollisia haasteita tai
esteitd myyntityossa. Raportin avulla Alex on helpommin ohjattavissa ja kehitettduissd, silld voitte
raporttia hyodyntden nostaa keskusteluun hdnen vahuuuksiaan ja mahdollisia kehityskohtiaan.

Taman raportin tulokset perustuvat persoonallisuusarviointiin, jonka Alex on suorittanut. Hanen
tuloksiaan on verrattu laajaan ja monipuoliseen normiryhmadn, joku koostuu tydssdkayvistd
henkildistd, jotka ouat aiemmin suorittaneet Cleuryn persoonallisuusarvioinnin.

Tarkeitda huomioita Muista seuraavat seikat lukiessasi tatd raporttia:
e Persoondllisuus ei ole muuttumaton - se voi muovautua ajan mittaan, muuttua
harjoittelun/kehityksen myota tai jopa vaihdella tilanteen mukaan.

e Oikeita tai vddrid tuloksia ei ole. Tulokset eivat mittaa kyuykkyyttd, taitoja, osaamista tai
patevyyttd vaan ilmentdudt henkilon mieltymyksid tai tyypillisia taipumuksia ja toimintatyylejd.

e Arviointi on erittdin luotettava, muttei erehtymdton.

e Profiilin tarkoituksena on seluent&d miten Alex ndkee itsensd - se ei siis ole objektiivinen mittari.
e Jos haluat tarkemman tulkinnan henkilon Alex profiilista, voit kysyd neuvoa yhteyshenkiloltdsi.

o Nditd tuloksia on kasiteltava luottamuksellisesti henkilon Alex kanssa sovitulla tavalla.

e Naitd tuloksia ei saa kéyttada mihinkadn muuhun tarkoitukseen kuin mitd henkiléon Alex kanssa
on sovittu.

e Naitd tuloksia on sdilytettdud turvallisella tavalla eikd niitd saa sdilyttad pitempddn kuin
henkilon Alex kanssa on sovittu.

Lisatietoa Voit ladata arviointialustalta myds muita raportteja, jotka antavat lisdd tietoa henkilon
eqee o e persoonallisuudesta ja potentiaalista:
henkilosta Alex

e Haastatteluraportti — raportti esittdd suositeltavia haastattelukysymyksia henkilon profiiliin
perustuen.

o Insights-raportti — kattaua raportti, joka esittad yksityiskohtaisesti henkilon
persoonallisuusarvioinnin tulokset.

e Henkilokohtainen palauteraportti — esittdd henkildlle hdnen persoonallisuusarviointinsa
tulokset sekd tarjoaa hanelle niihin pohjautuen palautetta itsensd kehittdmistd varten. Tama
raportti on todella hyodyllinen ja aruokas arvioinnin tayttaneelle henkilolle.

e Kykyarvioinnin raportti — Erittelee numeerisen, verbaalisen, mekaanisen ja/tai abstraktin
padttelykyuyn arvioinnin tulokset, mikali henkild on suorittanut niitd.
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VAHVUUDET MYYNNISSA - ALEX

Tdalla sivulla esitetadn yleiskatsaus henkilon Alex vastauksista persoonallisuusarviointiin sijoitettuna neljdlle myynnin
osa-alueelle. Pistemadarat kullekin osa-alueelle on saatu yhdistamdalla henkilon tuloksia eri persoonallisuuspiirteiden
osalta. Korkeampi pistemadrd, ja siten suuremman alueen udrittyminen, edustaa vahvempaa myyntipotentiaalia
kyseisella osa-alueella. Tarkempi ja syudllisempi katsaus henkilon Alex persoonallisuuteen myynnin nakokulmasta
esitetadn seuraavilla sivuilla.

Sitkeys

m'\(\e“

tarjoa

Nalka
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MYYNTIRAPORTTI

Myyjien roolit ja myyntistrategiat vaihtelevat laajasti eri organisaatioissa, joten voi olla haastavaa madrittad, mitka
ominaisuudet tekeudt henkildstd menestyudn myyjan. Yksiyhdistaud tekija on kuitenkin persoonallisuus. Cleuryn
tutkimus-ja konsultointityd viimeisten reilun 30 vuoden ajalta on osoittanut, ettd menestyuilld myy;jilld on
yhtendisyyksia neljdlla keskeiselld persoonallisuuden osa-alueella.

Namad nelja osa-aluetta kattavat tyoskentelytyylit ja -mieltymykset, jotka edistaudt tehokasta myyntia
myyntiprosessin erivaiheissa. Raportti on suunniteltu sovellettavaksi yleiselld tasolla, mutta on tdrkedd tiedostaa, etta
tietyissa tehtduissa tai rooleissa jotkin tekijat voivat olla muita merkityksellisempid. Pidd siis arvioinnin osalta
keskeinen tehtaug, rooli ja konteksti mielessasi, kun tulkitset raporttia.

Persoonallisuus vaikuttaa ihmisten kayttaytymiseen ja ndin ollen korkeampi pistemadara seuraavilla neljalld osa-

alueissa korreloi vahuan myyntipotentiaalin kanssa.

ﬁi(:):@ Sitkeys

Tama osa-alue viittaa henkildn yleiseen asenteeseen koko
myyntiprosessin aikana. Korkea pistemadra viittaa
henkiloon, joka viihtyy paineen alla eikd hetkahda
vastoinkaymisista.

SITKEYDEN keskeisid menestystekijoita:

« Kohtaa haasteet optimistisesti

¢ \Jahva stressinhallintakyky

o Kestdd hyvin kritiikkid ja epdonnistumisia

o \Jiihtyy muuttuvassa tyoympdristossa

e Empatia

Menestyksekds myyntityo vaatii henkiloltd hyuien
suhteiden ja luottamuksen rakentamista ja yllapitamista
asiakkaiden kanssa. ltseluottamus, sosiaaliset taidot ja
kyky sopeuttaa oma toiminta vastaamaan asiakkaan
tarpeita johtaa korkeisiin pisteisiin talla osa-alueella.

EMPATIAN avainmenestystekijoitd:

e Rakentaa luottamusta

e Luo hyudn keskusteluyhteyden

e |uo tarpeita ja sopeuttaa omaa vuorovaikutustyyliaan
o Yllapitad yhteydenpitoa asiakkaisiin

Tama osa-alue liittyy myyntiprosessin jalkimmaisiin osiin.
Korkeat tulokset kertouat erityisen hyudstd
klousaamisesta eli kaupan padttamistd.

Tehokkaat vaikuttamistaidot ja kilpailuhenkisyys ouat
avaintekijdt tdssd osa-alueessa.

NALAN keskeisid menestystekijoitd:

e Presentoija pitchaa itsevarmasti
e Tulosorientoitunut
e Tarpeen mukaan jamakkad

e Motivoituu aktiivisuudesta ja tavoitteiden
saavuttamisesta

Luotuaan kontaktin asiakkaaseen, menestyksekkadt
myyjdt hyodyntdudt saadun tiedon luodakseen molempia
osapuolia hyddyttdudn ratkaisun asiakkaan tarpeeseen
perustuen. Korkeat pisteet tdssd osa-alueessa vaativat
Jasenneltyd ja luovaa ajattelutapaa.

FOKUKSEN keskeisic menestystekijoita:

o Tunnistaa asiakkaan tarpeet
o YlGpitad tahtia
o Etsii dlykkaita ratkaisuja

o Scavuttaa tasapainon asiakkaan ja organisaation
tavoitteiden vdlilla
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MYYNTITAIPUMUSTEN SYVEMPI TARKASTELU

Seuraavilla sivuilla auataan tarkemmin henkilon Alex myyntiprofiilin vahvuuksia ja potentiaalisia riskitekijoitd. Jokaisen
osa-alueen kohdalla ylemmdssa laatikossa esitelladn vahuuuksiksi katsottuja ominaisuuksia. Sen alla voi henkilostd
riippuen olla myos toinen laatikko, joka nostaa esiin mahdollisia kehityskohtia. Tassa laatikossa annetaan vinkkeja
siihen, miten vahvistaa piirteitd, joiden suhteen Alex ei vdlttamdttd tunne itseddn yhtd varmaksi tai vaihtoehtoisesti
neuvoja siihen, miten hdn voi pyrkid vdlttdmadn ylilyontejd hanelle itselleen mieluisassa toimintatyylissd myynnin

nakokulmasta.

Sitkeys

Yleinen sitkeys ja asenne
myyntityota kohtaan

Etsii mahdollisuuksia kehittad itseddn ja hyodyntad tehokkaasti oppimis-ja
koulutusmahdollisuudet. Motivoituu ja innostuu tietojen ja taitojen
kartuttamisesta.

Tuntee, ettd asiat ovat omissa kasissd ja hallittavissa. Pyrkii vaikuttamaan
tapahtumiin saavuttaakseen toivotut tulokset ja kantamaan vastuun, mikali
asiat eivdt mene suunnitellusti.

\/aikeuksia pysyda lujana kohdatessaan kritiikkia. Saattaa kdrsid saadessaan
negatiivista palautetta asiakkailta tai kollegoilta. Saattaa vaatia muita
pidemmadn ajan palautua epdonnistuneesta projektista tai tehtduastd.

Empatia

Henkilon vuorovaikutustyyli
myyntitilanteissa

\iihtyy hyvin ihmisten seurassa ja omaa vahuat tiimityotaidot. Ottaa aikaa
suhteiden luomiseen asiakkaiden ja kollegoiden kanssa. \Viihtyy sosiaalisessa
tyoympdaristossa.

Kykenee antamaan itsevarman vaikutelman sosiaalisissa tilanteissa.
Keskustelee mielellddn uusien ihmisten kanssa myos vieraassa ympdristossa.
[Imoittautuu muita todennakdisemmin vapaaehtoisesti pitchaamaan tai
puhumaan julkisesti.

Taipumus kertoa omia mielipiteitddn muiden kuuntelemisen sijaan. Tdma voi
Jjoissain tapauksissa haitata suhteita kollegoihin ja asiakkaisiin. Hanen puhelias
luonteensa voi aiheuttaa sen, ettd han ei aina kiinnitd riittdudsti huomiota
muiden ndkemyksiin, jolloin hdneltd voi mennd ohi keskustelun auainkohtia.
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MYYNTITAIPUMUSTEN SYVEMPI TARKASTELU

. Onluonteeltaan suostutteleua ja kokee luonteuaksi toisten ihmisten
taivuttamisen omaan ndkemykseensd. On tarvittaessa itsepintainen
suostuttelussaan.

. Eiarkaile tuodaitseddn julkijailmaista ideoitaan sekd mielipiteitddan. Ottaa
mieluusti johtavan roolin ryhmatydskentelyssa. Hyua taklaamaan tilanteita,
Joissa pehmedmpildhestyminen ei riitd.

Nalka

astaajan mieluisin tyyli kaupan
padttamiseen

« Prosessin asettaminen etusijalle lopputuloksen sijaan voi olla este tilanteissa,
joissa nopea tulos on olennaista. Saattaa kohdata vaikeuksia yhteistyossa
ihmisten kanssa, jotka painottavat vahuasti lopputuloksia.

. Tekeetietoon perustuvia pddtoksid vahentden siten virheen mahdollisuutta.
Tosiasioihin nojautuva ldhestymistapa edistdd jondonmukaisia ja laadukkaita
padtoksid. Tietad, milloin kannattaa luottaa tunteisiinsa ja intuitioon perustuviin
nakemyksiin.

« Kykeneudnd innovaatorina keksii mieluummin uusia ratkaisuja kuin soveltaa
vanhoja, kaytannossd kokeiltuja menetelmiad. Pitad mielen avoimena
Fokus epdtavallisille tavoille tehdd asioita.

Mieluisin tyyli myyntiratkaisujen

luomiseen . Hoitaa erittdin mielelladn yhtd tehtduad kerrallaan ja uie tyén padtdkseen

alustaloppuun ennen uuden projektin aloittamista. Tasapainoilu useiden eri
tehtavien vdlilld samanaikaisesti voi tuottaa vaikeuksia. Tydkuorman
vaihtelevuus voi hdmmentad, koska talloin keskittyminen yksittdiseen
tehtduddn on vaikeaa, mikd voi vaikuttaa negatiivisesti suorituskykyyn.
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