SHL Sales Rapport

PEOPLE PERFORMANCE

Bent u op zoek naar nieuwe afzetmarkten? Of streeft u naar extra
opbrengsten uit uw bestaande klantenbestand? Het SHL Sales Rapport is
een effectief instrument dat bedrijven helpt om salesmedewerkers te
herkennen die meer kunnen verkopen — ongeacht de sales omgeving.

SHL Sales Rapport

Het SHL Sales Rapport is een geavanceerd
instrument dat de persoonlijke stijl van
medewerkers in een sales omgeving meet.
Het geeft een accuraat beeld van de sterke
en zwakke punten van een persoon, waar
het gaat om verkooppotentieel. Het sales
rapport maakt gebruik van het SHL Sales
Competenties Model dat is gebaseerd op
het SHL Universal Competency
Framework™ (UCF). Bovendien is het
uitgebreid getest voor een groot aantal
salesrollen.

Gebaseerd op OPQ en MQ

Het SHL Sales Rapport is gebaseerd op de
OPQ32 persoonlijkheidsvragenlijst.
Daarnaast kan ook de MQ
(motivatievragenlijst) als grondslag worden
gebruikt. Tezamen leveren deze
instrumenten een exact en grondig beeld
op van alle factoren die voor een
succesvolle sales professional van belang
zijn.

Pluspunten en kenmerken

Het SHL Sales Rapport is een handig
instrument voor een makkelijke en
doeltreffende werving en ontwikkeling van
salesmedewerkers. Het biedt op een
eenvoudige en gebruiksvriendelijke manier
grondige inzichten in factoren die cruciaal
zijn voor topprestaties in sales.

Pluspunten van het SHL Sales Rapport

v Herkenning van topverkopers dankzij
een betrouwbaar instrument.

v'  Selectie van sales medewerkers met
een groot verkooppotentieel.

v'  Lagere omzetkosten in salesteams.

v" Link met populaire salesmodellen, zoals
Hunters & Farmers, Relationship Selling,
etc.

v Ontwikkeling van bestaande
salesteams via een doordacht en
bruikbaar instrument.

v Uitbreiding mogelijk naar andere
competenties aan de hand van het UCF.

v Ondersteuning van internationale
projecten met wereldwijd onderzoek.

v"  Koppeling van de resultaten aan uw
eigen salescompetentiemodellen.

v Biedt salesmanagers en HRM een
krachtig nieuw managementinstrument
voor talent management.



Duidelijke, specifieke ratings
Binnen drie gebieden: Salesgrondslagen, Motivatie en Salescyclus.

Heldere grafieken en tekst
Alle betrokkenen binnen uw bedrijf kunnen er gebruik van maken.

Links met het SHL Universal Competency Framework
Zo kunnen de resultaten makkelijk worden gelinkt aan klantenspecifieke
competentiemodellen.

Input gebaseerd op OPQ32
Dit maakt het mogelijk om aanvullende rapportages te genereren.

Optionele MQ (motivation questionnaire)
Dit biedt meer inzicht in de motivatie van personen - ideaal voor sales-
ontwikkelingsprogramma’s.

Unieke Salescyclus
Dit geeft een duidelijk beeld van het type verkoopsituaties waar een persoon geschikt
Voor is.

Sluit aan op veel algemene salesmodellen en -typen
Bijvoorbeeld Hunters, Farmers, Relationship Selling, SPIN Selling®, etc.

Internationaal onderzoek
En gegevens ter ondersteuning van lokaal en internationaal gebruik.

Eenvoudig salesprofiel
Dit maakt het voor salesmanagers gemakkelijk om een ideaalprofiel op te stellen ter
vergelijking, waardoor het selectie proces soepeler verloopt.

Het is het meest actuele sales competentiemodel dat op de markt verkrijgbaar
is.

Wat het SHL Sales Rapport meet

Het SHL Sales Rapport geeft een beeld van iemands persoonlijke natuurlijke stijl, die van
cruciaal belang is voor verkoopsucces.

Het meet succesfactoren op drie globale terreinen:

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

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

Schetst de verwachte prestatie van een persoon in
Salescyclus specifieke sales situaties.




J

) Het SHL sales model: componenten

Salesgrondslagen Motivatie Salescyclus
Eaelz\;g:gcoeuswen I 2 Geld Plan van aanpak ontwikkelen
Sales Drive Concurrentie Contact leggen
Veerkracht Prestatie Verlangen creéren
Aanpassingsvermogen Tempo Mogelijkheden creéren
Luisteren Sociale Contacten Presenteren
Openstaan voor verandering Waardering De deal sluiten
Groei De klant tevreden stellen
Zelfstandigheid Beheren en uitbreiden

De zes Salesgrondslagen zijn gebaseerd op de OPQ32. Dit zijn factoren met een bewezen
relevantie voor een doeltreffende verkoop in de meeste situaties.

De acht Motivationele factoren zijn de drijfveren die in het algemeen van invloed zijn op
een doeltreffende salespersoon. Motivatie kan sterke invloed hebben op output en succes van
een verkoper. Motivatie is namelijk de drijvende kracht waardoor een persoon presteert en
bepaalt hoeveel energie iemand in een taak steekt en wat hem kan helpen om deze energie te
behouden.

De acht Salescyclus factoren zijn eveneens gebaseerd op de OPQ32. In tegenstelling tot de
meeste andere sales instrumenten voorspelt het SHL Sales Rapport de doeltreffendheid van
een persoon in kritieke stadia van het salesproces. Dankzij het inzicht in iemands sterke
punten binnen de salescyclus kan worden bepaald in welke salesomgeving deze persoon het
best tot zijn recht komt. Ideaal ook om te gebruiken bij het samenstellen van sales teams. Ook
kan in kaart worden gebracht hoe de algemene effectiviteit kan worden bevorderd aan de hand
van ontwikkeling of opleiding.

Het OPQ
persoonlijkheidsmodel

In tegenstelling tot andere i
A - . q
persoonlijkheidsvragenlijsten is de Domain
OPQ een beroepsmodel dat uitsluitend
is ontworpen voor gebruik binnen Feeling and
bedrijven. Het OPQ-model biedt een Bl A R
duidelijk, eenvoudig kader om de rol :
van persoonlijkheid op de werkvloer Dynamism
en de impact ervan op de prestaties e
te begrijpen.




Beschikbaarheid

Het SHL Sales Rapport is beschikbaar via
Expert Online of via SHL Online Bureau
Service.

Talen

Dit product is beschikbaar in het
Nederlands, Engels en in veel andere
belangrijke Europese talen.

Bewezen resultaat

Het nieuwe SHL salesmodel is getest met
OPQ32-gegevens die in 2004 en 2005 zijn
verkregen in Noord-Amerika, Europa en
Azie. Alle 14 concepten (salesgrondslag en
salescyclus) bleken in zeven
validatiestudies met een totaal van
N=1469 over een voorspellend vermogen
te beschikken.

Voor meer informatie

Goed gebruik

Het sales rapport is ideaal voor de meeste
professionele sales activiteiten. Het kan
uitstekend worden gebruikt voor zowel
selectie als ontwikkeling en bevat
bovendien aanwijzingen voor gebruik in
geval van selectiedoeleinden.

Klantenbetrokkenheid

Het SHL Sales Rapport is ontwikkeld met
input en gegevens uit een divers
klantenbestand. SHL heeft hiervoor
samengewerkt met tientallen HR-
professionals, salesmanagers,
salesmedewerkers en recruiters, om een
zeer effectief en gebruiksvriendelijk sales
rapport te ontwikkelen. Klanten van over
de hele wereld en uit verschillende
sectoren hebben op verschillende manieren
een bijdrage geleverd, van volledige
validatiestudies/tests tot design en
feedback.

Vraag uw SHL account manager om de SHL
Sales Rapport Technical Manual en lees
meer over de klantgerichte aanpak die we
hebben gebruikt voor de validering en
ontwikkeling van dit product.

Gelieve contact op te nemen met uw lokale SHL-kantoor

www.shl.com



