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Het Salesvak verandert

• Het sales proces wordt complexer door:
> Globalisering
> Betere en gecentraliseerde procurement
> Wet- en regelgeving (tenders)
> Nieuwe technologie (support en concurrentie)
> De snellere veranderingen bij klanten

• Van product sales naar value-based selling
• Uitbreiding van het portfolio van product- en 

service offerings
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Maar wat verandert niet?

• Sales professionals zijn cruciaal voor het 
succes van de organisatie

• Organisaties en managers moeten nog steeds 
identificeren welke individuen salespotentie 
hebben en hoe ze succesvol kunnen opereren 

• Sales professionals staan in de frontlinie:
> Ze vertegenwoordigen de organisatie naar de klant 
> En andersom
> Herkennen, ondersteunen en beantwoorden de 

behoeften van de klant
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Ontwikkeling - SHL Sales Model & Rapport

• Bouwt voort op traditionele sales modellen
• Focus op de drivers van individuele sales 

performance
• Ontwikkeld en gevalideerd bij een mondiale  

groep van klanten uit diverse segmenten: 
> Pharmaceuten
> Technologie
> Handel
> Financiele instellingen
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SHL Sales Model

SHL Sales Model

Sales Grondslagen
Het meten van factoren die van 
belang zijn voor een effectief 
resultaat in de meeste sales 
situaties .

Motivatie
Het meten van motivatie 
aspecten die cruciaal zijn om 
prestaties van sales 
medewerkers op niveau te 
brengen en houden.

Sales Cyclus Schetst de verwachte prestatie 
van een persoon in specifieke 
sales situaties.
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SHL Sales Model: Componenten

Componenten

Sales Grondslagen Sales Motivatie Sales Cycle

Zelfvertrouwen in het 
sales proces

Geld Plan van aanpak 
ontwikkelen

Sales Drive Competitie Contact leggen

Veerkracht Prestatie Verlangen creëren

Aanpassingsvermogen Tempo Mogelijkheden creëren

Luisteren Sociale Contacten Presenteren

Openstaan voor 
verandering

Waardering De deal sluiten

Groei De klant tevreden stellen

Zelfstandigheid Beheren en uitbreiden
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Relatie met andere salesconcepten

>Value Selling
>Solution Selling
>Product (of Feature) Selling
>Long term Strategic Selling
>Relationship Selling
>Hunter - Farmer
>Miller Heiman
>Technical Selling
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Psychometrische kenmerken

• De betrouwbaarheden van de schalen van het 
SHL Sales Model variëren tussen .78 en .90

• De betrouwbaarheden van de schalen van de 
motivatievragenlijst MQ variëren tussen .67 en 
.81

• In 7 validatie studies (N = 1469) werd een 
voorspellend potentieel gevonden voor het  
SHL Sales Model
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SHL Sales Rapport

• Aan de basis staat OPQ 
persoonlijkheidsvragenlijst en MQ
motivatievragenlijst

• Rapport overdraagbaar aan de kandidaat 
• Meten van de kracht en ontwikkelpunten van 

een individu in een sales context
• Geeft inzicht in de fit voor de job en motivatie 

factoren 
• Bestaat uit 3 onderdelen:

>Sales Grondslagen
>Motivatie
>Sales Cyclus
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Salesgrondslagen
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Motivatie
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Sales Cyclus
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Sales Cyclus
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Sales Profiel
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Voordelen van het SHL Sales Rapport

• Goed gedocumenteerde validatie studie
• Modern, up-to-date sales model
• Flexibel inzetbaar naar andere modellen
• Geschikt voor Selectie en Development 
• Inzichtelijke meetfactoren 
• Bewezen resulaten in performance 

verbeteringen en kostenbesparingen 
• Specifiek Sales Rapport Manual 
• Training beschikbaar



PE
O
PL
E
PE
R
FO
R
M
A
N
C
E

PEOPLE PERFORMANCE

16

• Achtergrond: Business Issues White Paper 
(EN)

• Begrijpen: Fact Sheet (NL), Voorbeeld Sales 
Rapport (NL), User Guide (EN), Technical 
Manual (EN)

• Gebruik voor Development: Development 
Guide (EN) 

Ondersteunend materiaal


