Salj- och kundserviceprofil Jobmatch.talent

Salj- och kundserviceprofilen ger en bild av hur du anvander dina talanger som séljare. Resultatet i sig sjalvt ar inte "bra"
eller "daligt", utan bor vdgas mot hur din roll som séljare ser ut. Genom att titta pa omradena nedan kan du se var i forsalj-
ningsprocessen du har dina styrkor och om det finns omraden som du kan behova utveckla. Anvand Salj- och kundser-
viceprofilen som ett verktyg att utveckla ditt arbetssatt eller for att hitta den typ av séljjobb som bast matchar dina talang-

er.
Generellt arbetssatt

Specialist- Strategisk och Detalj-
inriktad drivande medveten

Organiserande

Primara saljstilar

| profilen finns fyra primara séljstilar, dar ditt resultat ligger pa en skala mellan 0 och 110. Har du ett hogt varde tyder detta
pa att du har fa eller inga reservationer att anvanda denna séljstil. Ett lagre varde tyder pa att du ar mer restriktiv kring att
agera enligt denna séljstil. Det handlar alltsa inte om ifall du klarar av det eller inte. Det &r dock sannolikt att du tycker att
de séljstilar med hoga varden ar de mest motiverande.

Drivande

Du upplevs av dina kunder som en engagerad och energisk séljare som driver pro- 79
cessen mot ett avslut. Du bidrar med dynamik och malfokus, dar kunden aktivt far

hjalp att ta avgdrande beslut.

Uppsokande

Séljer genom att aktivt hitta och starta nya uppdrag. Din styrka ligger i din energi 42
och din formaga att administrera korta forsaljningsprocesser dar du snabbt kom-

mer till avslut.

Relationsbyggande

Du séljer genom att lyssna pa dina kunder och forsta deras behov. Du haller en tat ....

kontakt med kunderna och knyter starka band.

Strategisk

Du skapar resultat genom langsiktig och strategisk utveckling av kundrelationerna. 75
Kunden upplever god planering och framférhalining fran din sida samt att du har

ett gott talamod och att de har en langsiktig leverantérsrelation med dig.
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Hér kan du se hur du ligger till pa ett antal olika personliga egenskaper som &r relaterade till forsaljning. Ditt resultat ligger
pa en skala mellan 0 och 110. Ett varde kan i sig sjalvt inte vara "b&ttre” &n nagot annat och nivan kan endast varderas nar
man sétter den i relation till kraven for en specifik séljarroll. Se Tolkningsguiden.

Saljaregenskaper

10 20 30 40 50 60 70 80 90

Struktur

Visar hur mycket du prioriterar att strukturera, organisera och forbereda ditt forsalj- . . . . . . . . .

ningsarbete.

Egenmotor

Visar din inre motor och hur latt du har fér att halla dig sjalv motiverad utan att be- ........

hova yttre faktorer.

Uthallighet

Hér ser du din envishet i forsaljningsprocessen och hur uthallig du &r nar du stéter ......

pa motstand.

Energi

Energi-indexet ger en indikation pa hur mycket energi och ork du uppbringar nér du .....

jobbar med olika uppgifter.

Prestationsbehov

Har ser du hur viktigt det &r for dig att strava mot maximal prestation och hur hart ......

du driver dig sjalv.

Teamarbete
Visar hur mycket du trivs med att jobba i team for att 16sa dina forsaljningsupp- ...
drag.

Serviceinriktning
Visar hur mycket du fokuserar pa att hjélpa och st6tta dina kunder och se till att .
de far bra service.

Genomslagskraft

Visar din beslutsamhet, din kommunikativa genomslagskraft och hur framtradande .........

och tydlig du &r i forséaljningsprocessen och avslutet.
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| Tolkningsguiden hittar du information om de atta personliga egenskaperna. Som du kan se finns det bade for- och
nackdelar med hoga respektive laga varden, men det ar bara du och de som kanner dig val som vet i vilken grad for- och
nackdelarna ar aktuella for dig. Det &r vanligt att de negativa aspekterna av en egenskap framkommer vid stress och att
de positiva aspekterna i vanliga fall ar de som faktiskt speglar dig. Anvand denna guide som inspiration till hur du som
sdljare kan utveckla dig i den riktning du onskar och tycker ar mest optimal.

Tolkningsguide - Saljaregenskaper

N

Du tanker langsiktigt och ser till att ha framférhallning i det du goér. Du
lagger vikt vid ett strukturerat och professionellt upplagg, dér kunder-
na upplever dig som vél forberedd. Du stressas inte heller av krav pa
att rapportera, redovisa kvitton, sammanstalla siffror och liknande.

Du &r ofta snabbt ute pa banan och du behéver séllan spendera sar-
skilt mycket tid pa planering eller forberedelser. Du vill vara dar saker
och ting hander och du fokuserar hellre pa aktiv forsaljning dn pa ad-
ministration. Kunderna upplever dig som flexibel och du har latt for
att anpassa dig till deras behov.

+

Du kan vara nagot av en tidsoptimist och du &gnar inte alltid sarskilt Det kan bli stressande for dig att hamna i situationer dar du inte har
mycket tid at att forbereda dig. Du kan latt komma efter med din ad- utrymme att férbereda dig ordentligt. Det kan ocksa finnas risk for att
ministration och kan behova anstrénga dig for att ha overblick over du dgnar mer tid at att administrera och organisera ditt séljarbete &n
alla projekt. Forsok skaffa dig fungerande rutiner, sa att du frigor vad som &r praktiskt. Fundera eventuellt pa hur du kan effektivisera
energi till det du &r bast pa. din administration.

NN

Du &r sjalvgaende, driver pa dig sjélv och klarar motgangar utan att
tappa arbetslusten. Du haller dig motiverad av egen kraft och far din
energi genom att jobba intensivt och malinriktat.

Du &r inte den som driver dig sjalv sa hart att det utgor en stressfak-
tor. | stéllet har du forméagan att anpassa din inre energi till en balan-
serad niva med lang hallbarhet. Du kor séllan ditt eget race, utan job-
bar hellre i team dar man gemensamt kan inspirera och motivera
varandra.

+

Du bor vara uppmarksam pa att du kan ha en tendens att driva dig
sjalv sa hart och prioritera arbetet sa mycket att det kan bli en pafres-
tande situation med risk for stress. Det kan ocksa vara sa att andra
upplever dig alltfor fokuserad pa det som ror dig och ditt.

Du trivs sdllan med jobb som konstant kréver att man strévar efter att
ligga pa topp. Du behover ibland lite peppning fran andra for motiva-
tionens skull. Det kan ta ett tag innan du ér tillbaka efter ett nederlag
om du saknar positiva manniskor omkring dig.

NN .-

En av dina talanger som séljare &r att du séllan ger upp. Du kan jobba
med forsaljnings- och beslutsprocesser som ar langdragna och du
kampar in i det sista for de uppdrag du tycker ar viktiga. Kunderna
kommer att uppleva dig som en person som féljer upp och inte glom-
mer dem.

Dina kunder kommer sannolikt inte att uppleva dig som onédigt pa-
stridig — blir det inte som du vill sa kan du backa tillfalligt for att sena-
re komma tillbaka med en ny infallsvinkel. Du kanner dig mest effektiv
nar du anvander din tid pa kunder som kan ge resultat har och nu.

+

Det finns risk for att du ibland ger upp alltfor fort. Du kan forlora lite Din uthéllighet kan féra med sig att du inte alltid inser nar det ar dags
av din motivation om en séljprocess blir langdragen eller besvarlig att sldppa taget och i stéllet dgna din tid och energi till att hitta nya
och hér kan du behdva se upp sa att du inte faller pa mallinjen. Tank forsaljningsmajligheter. Var uppmarksam pa vilka kunder och proces-
pa att nar du ar nara att ge upp sa kan kunden mycket vél vara néra ser du ska prioritera och lagg mer av din tid p& dem som har storst
att ta ett beslut. chans for att komma i mal.
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NN .-

Du passar bra in i forséljningsprocesser dér det hela tiden ar mycket
som hander och dér du har mojlighet att ofta beséka kunderna. Tids-
press och tuffa deadlines kan till och med vara en motivationsfaktor
for dig, som ger dig méjlighet att anvanda din energi.

Du har inte nédvandigtvis behov av att standigt vara ute pa kundbe-
soOk. Du har ett gott talamod for att hjélpa, ge service, folja upp och

hélla en I6pande kontakt. Dina kunder kommer att uppfatta dig som
en person som tar sig tid fér dem och som later bli att stressa dem
genom beslutsprocessen.

+

Din arbetsgléddje kan paverkas negativt om du konstant jobbar under Du kan ibland ha svart att ta det lugnt, eftersom du behéver fa utlopp
tidspress och har krav p& manga kundbesok. Det kan ocksa ta mycket for din hoga energiniva. Det &r bra om du ser till att kunderna inte
av din energi om du inte har utrymme att dgna varje kund den tid de upplever dig som hektisk och du behéver vara medveten om att be-

mota kunderna med tédlamod, anpassa dig efter deras tempo och ge
dem den tid de behdver.

behdver.

NN .-

Det &r viktigt for dig att hela tiden prestera pa en hog niva och att
astadkomma bra forséljningsresultat, samtidigt som dina karriarmal
ar en stark och betydande drivkraft for dig. Du &r uppmarksam pa hur
andra uppfattar dig och du strévar efter att vara nummer ett i det du
gor.

Som séljare ar du prestigelos och har séllan négra bekymmer med
prestationséngest. Skulle du halka efter i din forséljning och fa kritik
for detta, sa har du oftast is i magen. Det &r viktigare for dig att foku-
sera pa att skapa goda kundrelationer, framfor att alltid vara bast.

+

Du kan kanna dig lite obekvam i en arbetsmiljo dar det fokuseras Du kan vara sa angeldgen om att visa framfétterna att du riskerar att
mycket pa vem som saljer mest. Ibland kan du dock behdva plocka kora slut pa dig sjalv. Om nagot gar fel eller om du halkar efter i dina
fram lite mer vinnarskalle, sa att inte en affar gar dig ur handerna i séljsiffror kan du i varsta fall drabbas av prestationsangest. Tank pa
onddan. Téank eventuellt pa att vara mer tydlig med att du faktiskt &r att inte vara sa hard mot dig sjélv att du gldmmer att vara n6jd med
engagerad och malfokuserad. det du astadkommer.

HEONN -

Du har en stark kansla for att jobba i team och du kan pa ett prestige-
|0st satt ta hjélp av andra i din forséljning om du behdver det. Dina
kollegor ser dig som en fortroendeingivande lagspelare som garna

Du ar mycket medveten om att det &r du sjélv som ansvarar for dina
resultat och du driver din férséljning pa egen hand. Din vilja att
komma i mal &r stark och du klarar av séljjobb som kréver att man far

+

k@ampa hart for na dit man vill utan att nédvandigtvis fa hjalp av stéller upp och delar med sig om det behévs.

andra.

Andra kan uppleva dig som en person som &r nagot av en ensamspe- Du kan eventuellt vara s& man om lagandan och teamet sa att du sat-

lare som satter jaget fore laget. Det kan ocksa finnas en risk att du ter dina egna forséljningsresultat i andra rummet. Det kan ocksa fin-

tappar forsaljningsmojligheter om du inte tar hjalp av andra eller lyss- nas en risk att du inte trivs sa bra i séljmiljcer som &r starkt resultat-

nar in hur dina kollegor arbetar. och malinriktade, dar man konstant maste ha "vinnarskalle” och kam-
paglod.
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EEONNNEEE-.

Dina kunder upplever dig som en person som manar om dem och som
tar sig tid att satta sig in i deras behov och 6nskemal. Du &r forstaen-
de och noga med att kunderna skall vara ndjda samt att du garna bryr
dig om dem &dven om de inte ska kdpa ndgot just for tillfallet.

Du fokuserar din energi pa att skapa resultat och fa order i hamn. Du
lagger inte for mycket tid pa att kontakta kunder om du vet att det
inte ger nagot resultat just nu. For optimal effektivitet fungerar du
bést i en séljarroll dar du kan Iamna 6ver omhéndertagandet av kun-
derna till nagon annan.

Som en mycket serviceinriktad séljare bor du tanka pa att det finns
granser for hur 1angt du ska strécka dig i din hjalpsamhet. Det &r sjalv-
klart att kunden skall ha bra service, men var uppmérksam pa att du
inte ger mer av din tid och ditt engagemang an vad som &r rimligt.

Det finns en viss risk for att kunderna upplever dig som alltfor installd
pa att bara sélja och i vérsta fall kan de kanna sig 6verkorda och da
kan du missa majligheten till &terkop. Du kan nog vinna en del pa att
intressera dig lite mer for kundens behov av service och hjélp.

NN

Det faller sig naturligt for dig att vara den som haller i taktpinnen i
séljprocessen. Du ar orddd och har en stark vilja att komma i mal med
din forséljning. Kunderna uppfattar det som att du verkligen stér for,
och menar det du sédger, och att du pa ett engagerat satt hjalper dem

Du har sannolikt en mjuk och smidig framtoning gentemot dina kun-
der och du forsoker att inte vara alltfor styrande och kontrollerande i
forsaljningsprocessen. Du vill absolut inte pressa kunderna till att
kopa nagot. Istéllet visar du respekt for deras invandningar och frage-

stéllningar. att ta beslut.

| forsaljningssituationer dér det krévs styrning mot avslut kan det Din starka vilja kan upplevas som att du inte ger kunderna tillrackligt
handa att du ar ganska restriktiv med att "ta kommandot” &ver kun- med utrymme till att fundera, med risk for att du kor 6ver dem. For att
den och bryta mot din lite mjukare séljstil. Tank p4, att en alltfor mjuk undvika att uppfattas som pastridig bor du se till att verkligen lyssna
séljstil kan betyda att du inte driver kunden tillrackligt for att fa forsalj- in och forsta dina kunder och inte ldgga mer press pa dem an vad
ningen i mal. som &r passande.
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