FinxS Saljbedomning - Utveckling DICEs

Denna bedémning baseras pa svaren i frageformularet for FinxS Saljpedémning. Denna
beddmning bor inte vara det enda kriteriet for att fatta beslut om sig sjalv. Syftet med
denna bedémning ar att tillhandahalla stédjande information till respondentens

sjalvutveckling.
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Introduktion till FinxS Saljbedémning:

FinxS Saljbedémning ar utformad for att hjalpa dig att bli mer framgangsrik i férsaljning. Den bygger pa dina
svar i frageformularet for FinxS Saljbedémning och identifierar dina nuvarande fardigheter inom 18 kritiskt viktiga
saljkompetenser for framgangsrik forsaljning.

Det ar mycket viktigt att notera att FinxS Saljbedomning ar utformad for individer som redan har en del
erfarenhet inom forsaljning. Personer som inte har nagon bakgrund inom férsaljning kan inte tolka korrekt
pastaenden i enkaten.

Sa hdr anvidnder du FinxS Sailjbedémning:

Din bedémning identifierar dina styrkor och omraden for utveckling inom férsaljning. Nar du granskar din
beddmning marker du att du kommer att halla med om de flesta av dina resultat. Men om du ar som de flesta
sdaljare, kan du ha lite motvilja att acceptera vissa utvecklingsomraden. Detta ar en mycket normal reaktion.
Det ar alltid svarare att utforska svagheter eller blinda flaickar som hindrar dagens nuvarande framgangsniva.

Tank pa att FinxS Saljbedémning aterspeglar din nuvarande kompetensniva. Det innebar att du genom traning
och coaching kan utveckla dina fardigheter i alla 18 forsaljningskompetenser.

Basta sattet att granska dina resultat ar med en professionell handledare eller en séljcoach som har utbildats i
att tolka FinxS Saljbeddémning. De har erfarenhet och fardighet att tolka de viktiga slutsatserna av dina resultat.
De forstar ocksa "tankesatt" som utgor dina individuella poang. Det innebar att de kommer att kunna anvanda
din FinxS Saljbeddémning for att utveckla en plan for din framgang.

Notering om pronomen:

Denna bedémning anvander den nu féredragna pronomenet "hen", som ett kdnsneutralt sprak, for att undvika
fordomar mot ett visst kon eller genus.

Notera:

Resultaten fran FinxS Saljbeddmning bor aldrig, och under inga omstandigheter, anvandas som enda kriterium
for att fatta beslut. Det ar inte utformat och kan inte anvandas for att gora "ja-nej" anstallningsbeslut. Man
maste alltid 6vervaga andra faktorer, sasom kompetens, attityder, intelligens, kunskap, utbildning och
erfarenhet som inte mats av denna bedémning.
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Nedan hittar du dina poang for de 18 saljkompetenser som baseras pa dina svar i frageformularet for FinxS
Saljbedémning. Nar du granskar dina resultat, kom ihag att de speglar din nuvarande kompetensniva. Du kan

utveckla dina fardigheter i alla 18 saljkompetenser.

Det ar mycket viktigt att notera att dina poang kan paverkas av dina 6vertygelser om din nuvarande

kompetensniva. Till exempel kan du tro att du inte &r sarskilt kompetent, eller att de specifika omradena inte ar
viktiga just nu. Detta kan dock helt enkelt paverkas av ditt nuvarande synsatt. Overvag noggrant om du behover

justera i dina 6vertygelser.

Slutligen vill du kanske granska dina naturliga beteendestilar for samma 18 saljkompetenser i din Extended
DISC Salj 18. Den hjalper dig att skapa en mer specifik, praktisk och effektiv utvecklingsplan.

Overgripande poing:

57% Prospektering

38% Kvalificering

10% Skapa Rapport

19% Processorientering

99% Malorientering

10% Bekraftelsebehov

67% Kontrollera séljprocess

99% Hantera Invandningar

57% Effektiva Fragor

NOTERINGAR

38% Aktivt Lyssnande

48% Kritiskt Tankande

86% Ambition och Initiativ

99% Presentation

57% Tidsplanering

99% Hantera Misslyckanden

99% Bestamd Konkurrenskraft

48% Begrepp om Pengar

67% Kanslomassig Objektivitet
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Individuella podng

Motvilja mot att ringa potentiella
kunder; tanker som en
"JORDBRUKARE" och vantar pa att
moijligheter ska dyka upp.
Fokuserar pa att odla befintliga
kunder for mer affarer.

Mycket angelagen att presentera
och ge bort information, oavsett om
det arlampligt for den potentiella
kundens situation eller inte.
Forsoker att avsluta affaren for
snabbt och gldommer ofta att ta sig
tid eller anstranga sig for att
presentera en lamplig affarsmodell
for en potentiell kund.

Arinte inriktad pa att bygga
fortroende, verkar sjalvcentrerad
eller sjalvorienterad; undviker
fortrolighet och finner det svart att
vara genuintintresserad avden
potentiella kundens behov eller
valbefinnande. Kan vara blyg.

Otalig och motvillig att engagera sig
i detaljerade processer eller
forfaranden. Férsdker generellt att
"hofta". Impulsiv, inte benagen att
folja instruktioner eller regler.

Tycker om attleva i nuet utan att
kontinuerligt driva mot en hdgre
niva av prestation, latt n6jd med
status quo nar det galler personlig
prestation och inkomstniva.

Har sjalvfortroende och arinte ute
efter att fa sina kanslomassiga
behovtillgodosedda genom andras
godkannande, villig att vara
bestdmd och artigt krdvande utan
attta hansyn till om det kommer att
leda till att bli illa omtyckt.
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PROSPEKTERING

KVALIFICERING

SKAPA RAPPORT

PROCESSORIENTERING

MALORIENTERING

BEKRAFTELSEBEHOV

,})15@.,

Driver aktivt nya affarer, tanker som
en "JAGARE" och tar ansvar for att
hitta forsaljningsmajligheter.

Villig att engagera sig i en avsiktlig
process attifragasatta och lyssna
for att avgdra om den potentiella
kunden ar bra for affarerna och
sannolik att kdpa innan
presentation eller forslag.

Ha férmaga att snabbt skapa tillit
och rapport med potentiella kunder.
Justera sin egen personlighetsstil
utifrdn den potentiella kunden for att
skapa en kansla avotwngenhet.

Har tdlamod med och
uppmarksammar detaljer for att
folja en steg-for-steg-process. Tror
att systematiskt féljande av
valdefinierade processer kommer
att ge de basta resultaten.

Stravar mycket ivrigt efter mal och
hogre prestationsnivaer. Satter
hoéga mal och planerar nédvandiga
aktiviteter for att uppna malen.
Sallan n6jd med den egna
nuvarande prestationsnivan.

Ser andra manniskor som ett satt
att fa sina egna kéanslomassiga
behov uppfyllda, tror att det ar
ndédvandigt att behaga andra
manniskor i livet, inte villig att vara
pastridig om det kan skapa andras
ogillande.
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Villig att [ata en potentiell kund styra
motet. Tillater andra att ta hand om
processen, driver ivag fran sin egen
plan eller foredrar att fortsatta utan
en. Har utmaningar med att halla
saljprocessen pa ratt spar.

Motvillig att utmana den potentiella
kundens uttalade invandningar. Inte
bestamd, tycker det ar svart att
bygga ett effektivt argument pa
varfor forhalningar eller
invandningar kanske inte ar giltiga
eller kanske inte ar "det verkliga
problemet". Accepterar enkelt den
potentiella kundens férhalande och

"ger upp”.

Tror att fragor ar "patrangande" och
att man inte borde fraga for manga.
Skapar inte ett strukturerat satt att
stalla fragor. Faller [attin i
"demonstrations" -laget.

Latt distraherad vid fors ok att
lyssna. Formulerar svar i huvudet
medan andra talar. Tappar fokus
pa vad andra sager nar de inte ar
intresserade.

Misslyckas ofta med att tillampa
aktuell kunskap for att I6sa nya
problem. Spenderar generellt lite
tid at problemldsning, vilket betyder
attom svaretinte ar uppenbart
tydligt, saknas tadlamod att anvanda
logik eller slutledningsférmaga for
attl6sa problemet.

Vantar pa att andra ska initiera
atgarder och fa veta vad som ska
goras. Forsoker inte uppna hogre
prestation. Har behov av
handledning och riktning for att
paborja nya initiativ.

Emg(gs

KONTROLLERA SALJPROCESS

HANTERA INVANDNINGAR

EFFEKTIVA FRAGOR

AKTIVT LYSSNANDE

KRITISKT TANKANDE

AMBITION OCH INITIATIV

=D

e

Att vara villig och kunna stalla villkor
for ett mote, beskriva processen for
en potentiell kund och ange
potentiella resultat och sedan
kunna styra samtalet forsiktigt.

Ser forhalningar och invandningar
som en moajlighet att vara artigt
bestdmd och stalla fragor som
skapar sjalvinsikt och far den
potentiella kunden att sjalv hantera
sina egna invandningar.

Skapar ett strukturerat system av
fragor for att "diagnostisera” den
potentiella kundens situation och
bestdmma sannolikheten for en
matchning mellan den potentiella
kundens behovoch séaljarens
produkt eller tjanst.

Anstranger sig for att verkligen
forsta vad den andra personen
forsdker kommunicera. Fokuserar
inte endast pa det som "hors" utan
aven pa ord, tonalitet och
kroppssprak.

Kunna tillampa befintlig kunskap
for attI6sa nya problem. Att kunna
awakta med att bedéma for att
kontrollera betydelsen av ett forslag
eller en atgard. Tar hansyn till flera
perspektiv.

Stravar standigt efter att uppna en
hogre niva av prestation. Invantar
inte enbart att saker ska handa, tror
det ar upp till sig sjalvatt bra saker
hander.
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Presentationerna ar ofta ineffektiva
eftersom de inte engagerar
lyssnare och férlorar darigenom
uppmarksamheten.
Presentationerna gar runt.
Lyssnarna kan ha svart att veta vad
som forvantas avdem efter
presentationen.

Strukturerar inte schemat effektivt
eller utfor inte planerade aktiviteter
effektivt. Lattdistraherad av avbrott,
eller nadgot som verkar vara mer
intressant.

Ser misslyckande endastsom en
negativupplevelse. Ser inte
misslyckanden som en chans att
lara sig och forbattra. Motvillig att ta
risker sa att de inte leder till
misslyckande.

Foredrar att vinna smed hjalp av
eller tillsammans med andra. Inte
benagen att fa konkurrensfordelar.
Saknar motivationen att vara forst
eller att vinna till varje pris.

Kanner sig skyldig dver att tjana en
"for stor" provision vid en
forsaljning, tror inte sig sjalv
fortjana att jana "mycket" pengar,
kanner hog grad avempati for
potentiella kunder nar de klagar pa
att "priset ar for hogt”.

Later kdnslorna distrahera under
saljprocessen. Sveps latt med av
den potentiella kundens |6ften;
antaganden om den potentiella
kundens avsikter baseras pa
positiva kanslor.

Emg(gs

PRESENTATION

TIDSPLANERING

HANTERA MISSLYCKANDEN

BESTAMD KONKURRENSKRAFT

BEGREPP OM PENGAR

KANSLMASSIG OBJEKTIVITET

=D

e

Engagerar effektivt en publik och
kan behalla uppmarksamheten
genom god
kommunikationsférmaga,
insiktsfulla fragor och dramatiska
presentationstekniker.

Kompetent hantering avschema
och aktiviteter for basta mojliga
anvandning av tid. Slésar inte tid pa
"undvikande" beteenden, skjuter
inte upp viktiga uppagifter.

Ser misslyckande som ett tillfalligt
tillstand. Ser misstag som en
chans attlara sig och forbattra sig.
Vara villig att ta en risk for att forlora;
for att kunna vinna. Att inte vara
knuten till idén om sakerhet och
tryggheti alla fragor.

Driver pa hart for att vinna, stravar
efter att fa en konkurrensfordel,
alltid ute efter att forbattra. Soker
konkurrens och andra omraden
som kan utnyttjas.

Serdetsom en halsosam
anstrangning att tjana pengar.
Tycker att pengar ar endasten
ersattning for saljaktiviteter.
Varderar sin egen tid och ar inte
radd for att ta betalt for det.

Behaller ett kanslomassigt avstand
under saljprocessen, later inte den
potentiella kundens |6ften eller
positiva uttalanden vara ett hinder
for att genomfora salj processen
och stalla de ratta frdgorna.
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Sammanfattning av tankesatt

Tankesatt ar byggstenarna i de 18 kritiska kompetenserna for framgang inom férsaljning. De ar som
grundlaggande instinkter. De ar sattet en person narmar sig problemlésning och éverviner utmaningar.
Tankeséatt ar din dverlevnadsmekanism.

Definition av attityder

Vinna N& hela sin potential genom att se till att ingen eller ingentig hindrar en fran att
uppna malet

Jagare Na sin fulla potential genom att vilja ha allt direkt

Uthallighet Na sin fulla potential genom att anvanda misslyckande som en anledning till att

gora battre nasta gang

Lasa av situationen  Na den fulla potentialen genom att forsta hur andra ser pa varlden

Logik Uppna sin fulla potential genom att folja en plan, oavsett vad som hander
Hunger Na& sin fulla potential genom att aldrig vara néjd
Empati Na sin fulla potential genom att anknyta till manniskor och vinna deras fértroende

Socialt godkannande Uppna sin fulla potential genom att tillfredsstalla andra manniskors behov

Ta kontroll Uppna sin fulla potential genom att inte vara beroende av nagon annan

Nasta steg Na den fulla potentialen genom att kontinuerligt tdnka pa nasta steg

Hitta sanningen Uppna sin fulla potential genom att forsta alla aspekter som paverkar situationen
Paverkan Na sin fulla potential genom att 6vertyga andra
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Tabell, sammanfattning av tankesatt

Var och en av dina saljkompetenser ar baserad pa en till tre Tankeséatt. Tabellen nedan visar hur dina Tankesatt
skapar dina poang for 18 Saljkompetenser. Vanligen kontakta din Saljcoach for att tolka Tankesatt inom
forsaljning och deras konsekvenser.

Prospektering 57% Aktivt Lyssnande 38%
Nasta steg 99% Hitta sanningen 67%
Paverkan 69% Logik 42%
Hunger 94% Kritiskt Tankande 48%

Kvalificering 38% Hunger 94%
Hitta sanningen 67% Logik 42%
Lasa av situationen 67% Lasa av situationen 67%
Jagare 83% Ambition och Initiativ 86%

Skapa Rapport 10% Ta kontroll 69%
Empati 10% Presentation 99%
Lasa av situationen 67% Paverkan 69%

Processorientering 19% Logik 42%
Logik 42% Ta kontroll 69%

Malorientering 99% Tidsplanering 57%
Hunger 94% Jagare 83%
Nasta steg 99% Nasta steg 99%

Bekréftelsebehov 10% Ta kontroll 69%
Socialt godkannande 10% Hantera Misslyckanden 99%
Empati 10% Uthallighet 99%

Kontrollera séljprocess 67% Lasa av situationen 67%
Nasta steg 99% Bestdamd Konkurrenskraft 99%
Lasa av situationen 67% Jagare 83%
Ta kontroll 69% Uthallighet 99%

Hantera Invandningar 99% Begrepp om Pengar 48%
Jagare 83% Jagare 83%
Vinna 76% Paverkan 69%

Effektiva Fragor 57% Vinna 76%
Hitta sanningen 67% Kanslomaéssig Objektivitet 67%
Vinna 76% Vinna 76%

Jagare 83%
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UTVECKLINGSPLAN

PROSPEKTERING

Definition: Aktiv sdkning av nya potentiella kvalificerade kunder for att sakerstélla att det alltid finns tillrackligt
med mojligheter att skapa nya affarer. Exempel pa prospekteringsaktiviteter ar kalla samtal, fraga efter
referenser, utveckla befintliga kalla lead och natverka.

- . . PROSPEKTERING : ) . .
Motvilja mot att ringa potentiella Driver aktivt nya affarer, tanker som
kunder; tanker som en en "JAGARE" och tar ansvar for att
"JORDBRUKARE" och vantar pa att hitta forsaljningsmojligheter.

moijligheter ska dyka upp.
Fokuserar pa att odla befintliga
kunder for mer affarer.

Sam forstar att prospektering ar en viktig del av hens forsaljningsroll och en nédvandig aktivitet for att lyckas
med forsaljning. Men hen hittar ofta andra, viktigare uppgifter och aktiviteter att ta hand om. Sam planerar att
prospektera senare men det slutar ofta med att hen inte spendera tillrackligt med tid pa att leta efter nya
affarsmajligheter och kontakter. Hen har intentionen att prospektera mera i framtiden.

Att ringa kalla samtal &r vanligtvis obehagligt for Sam. Aven om hen ringer nagra kalla samtal spenderar hen
mer tid pa att planera sina samtal och understka ett prospekt an att faktiskt ringa kalla samtal. Om ett samtal
ar framgangsrikt och resulterar i ett mote, kallas det kalla samtalet ofta en framgang och aktiviteten avslutas.
Sam blir |att distraherad av andra, trevigare aktiviteter nar hen ska ringa kalla samtal.

Sam foéredrar att félja upp tidigare lead och méjligheter. Hen tenderar ofta att verskatta leadets kvalitet eller
tror att tidpunkten helt enkelt ar dalig just nu. Som ett resultat kan hen spendera for mycket tid pa att jaga lead
snarare an att skapa nya kontakter och utdka sitt natverk. Eftersom upprepning av uppfoljningsaktiviteter
emellertid I16nar sig uppmanas Sam att fortsatta géra det.

Utvecklingsplan for Prospektering

e Skapa en detaljerad plan for dina dagliga aktiviteter och en vecko- och manadsplan for
prospekteringsaktiviteter.

o Awsatt dagligen tid fér prospektering i din kalender och férbind dig att konsekvent prospektera hela den
tiden.

e Skjut inte upp. Var disciplinerad och hall fast vid din plan och Iat inte andra uppgifter och ansvarsomraden
bli viktigare.

e Utveckla standigt dina kunskaper och din taktik for att 6ka framgangen i dina prospekteringsaktiviteter. Nar
du blir mer effektivi prospektering kommer det att blir enklare och du blir mer framgangsrik.

e Spendera inte for mycket tid pa dina befintliga lead. Utvardera objektivt om de fortfarande ar varda att
spendera tid pa. Om inte, slésa inte mer tid pa dem och fokusera istallet pa att utoka ditt natverk av
kontakter och prospekt.

e Var langsiktig och ge inte upp. Om du &r disciplinerad med dina kalla samtal och prospekteringsaktiviteter,
kommer du att upptacka att du kommer att fa fler referenser och att bygga upp din kundbas blir enklare.

NOTERINGAR
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KVALIFICERING

Definition: Den systematiska processen att noggrant verifiera om en potentiell kund &r villig och kan kdpa eller

inte.

KVALIFICERING
Mycket angelagen att presentera Villig att engagera sig i en avsiktlig
och ge bort information, oavsett om process attifragasatta och lyssna
det arlampligt fér den potentiella for att avgdra om den potentiella
kundens situation eller inte. kunden ar bra for affarerna och
Forsoker att avsluta affaren for sannolik att kdpa innan
snabbt och gldommer ofta att ta sig presentation eller forslag.

tid eller anstranga sig for att
presentera en lamplig affarsmodell
for en potentiell kund.

For narvarande ar Sam angeldgen om att borja presentera sin I16sning utan att forst ta reda pa om den passar
bra fér den potentiella kundens situation. Hen tror att om hen ger mycket information om sin 16sning, kommer
de potentiella kunderna att képa nar de forstar alla vardefulla foérdelar den ger. Hen behdver bara presentera
dem pa ett 6vertygande och engagerande satt for de potentiella kunderna. Hen tror att nar den potentiella
kunden fragar efter ett forslag finns det en god chans att det blir en férsaljning och anvander iwrigt tid for att
férbereda den.

For narvarande kan Sam glémma att stalla fragor som avsl6jar den potentiella kundens behov och situation.
Hen undviker ofta att stalla fragor om pengar och hur kopbeslut fattas, eftersom det &r mer bekvamt att anta att
potentiella kunderna har pengar for att kunna kdpa och kan fatta besluten sjalva. Hen tror att, genom att stalla
tuffa fragor, far hen de potentiella kunderna att kdnna sig obekvdma och mindre \illiga att kdpa. Hen
misslyckas ocksa med att hjalpa till med att upptacka tidigare okanda skal till varfér deras 16sning faktiskt ar
onskvard eller till och med nédvandig.

Som ett resultat av detta fortsatter Sam ofta att presentera och ge forslag aven nar hens l6sning inte passar
och en forsaljning inte kommer att ske. Detta ar sarskilt sant om den potentiella kunden verkar vara engagerad
i diskussionen. Hen tror att detta gor att de potentiella kunderna ar kvalificerade att kopa och kommer fortsatta
att forsoka avsluta affaren nar hen i praktiken slosar bort tid, som kan anvandas at annat.

Utvecklingsplan for Kvalificering

e Kom ihag och acceptera att inte alla potentiella kunder ar Iampliga kdpare och att det ar acceptabelt att
lata den potentiella kunden veta att din I6sning inte passar.

e |Inse att presentation av I6sningar for tidigt faktiskt skapar ett hinder for att avsluta forsaljningen. Lar dig att
ovenvinna frestelsen att borja presentera.

e Skapa en vana att stalla effektiva, avsl6jande fragor for att forstd om det verkligen ar Iampligt att gora affarer.
Om inte, acceptera det, avsluta och fortsatt vidare till andra potentiella kunder.

e Forvaxla inte en engagerad diskussion med ett verkligt intresse for din 16sning. Utveckla ett forrad av
utforskande fragor som beskriver den potentiella kundens verkliga behov och som realistiskt bedomer om
det finns en mojlighet till affar.

e Lar dig att bli mer bekvam med att prata om pengar och om hur potentiella kunder gor kopbeslut for att
kunna ta reda pa om de har pengar och kan fatta beslutet om kop.

o Tillat inte din 6nskan eller ditt behov av att avsluta affaren sta i vagen for din bedémning nar du utvarderar
om de potentiella kunderna ar kvalificerade for att kdpa.

NOTERINGAR

10




Sam Sample =
Organisation: Datum:

FinxS 26.10.2018 o

SKAPA RAPPORT

Definition: Skapa, utveckla och uppratthalla en 6éppen och tillitsfull stdmning for arlig kommunikation och
informationsutbyte.

; SKAPA RAPPORT

Arinte inriktad pé att bygga Ha formé&ga att snabbt skapa tillit
fortroende, verkar sjalvcentrerad och rapport med potentiella kunder.
eller sjalvorienterad; undviker Justera sin egen personlighetsstil
fortrolighet och finner det svart att utifran den potentiella kunden for att
vara genuintintresserad avden skapa en kaénsla avotwngenhet.

potentiella kundens behov eller
valbefinnande. Kan vara blyg.

For narvarande har Sam inte fokus pa att skapa fortroende med de potentiella kunderna, eftersom hen verkar
vara primart inriktad pa sina egna mal och intressen. Hen verkar inte vara riktigt intresserad av vad potentiella
kunder har att sdga. Som ett resultat av detta kan potentiella kunder uppfatta Sam som ytlig och som bara en
saljare i mangden som forsoker salja nagot. Detta far de potentiella kunderna att vara mer pa sin vakt och
forsiktiga med vad som ska berattas.

Sam foredrar att anvanda samma tillvdgagangssatt och kommunikationsstil med nastan alla potentiella kunder,
eftersom det ar mest naturligt och bekvamt for hen. Detta gor det majligt for hen att fokusera pa vad man ska
saga snarare an hur man sager det. Tyvarr fungerar denna stil bara bra med potentiella kunder som delar hens
kommunikationsstil. Andra tycker det ar nagot utmanande att interagera med Sam. Stilskillnaden mellan Sam
och den potentiella kunden blir ett hinder fér 6ppen och tillforlitlig kommunikation.

Pa grund av ovanstaende kan Sam framsta sjalvcentrerad och mer intresserad av att avsluta affaren an att 16sa
den potentiella kundens problem. Detta gor det svart for den potentiella kunden att fritt dela med sig av sina
riktiga problem och utmaningar. De potentiella kunderna kan oroa sig for att det senare kan anvandas mot
dem. Darfor kan det vara svart for Sam att avsloja den potentiella kundens verkliga behov och énskemal och
forsdka koppla ihop dem med effektiva I6sningar.

Utvecklingsplan féor Skapa Rapport

e Acceptera att alla potentiella kunder ar olika och unika och du kan inte upprepa samma tillvagagangssatt
med alla och férvanta dig att lyckas.

e Gor en medveten och ihardig anstrangning att fokusera pa potentiella kunder och deras behov. Lyssna
aktivt pa dem. Prata mindre om du ar utatriktad. Prata mer om du &r reserverad.

e |dentifiera din naturliga kommunikationsstil och stilpreferenser. Bli bekant med och acceptera dina styrkor
och utvecklingsomraden. Bli medveten om dina blinda flackar.

e Lar dig hur du kan identifiera potentiella kunders stilpreferenser: hur de féredrar att kommunicera, hur
mycket och vilken typ av information de féredrar, hur de fattar beslut etc. Anpassa din stil i enlighet med
detta for att skapa en omgivning med tillit och 6ppen kommunikation.

e Uttryck ditt akta intresse for potentiella kunder och deras situation. Férsok inte att imponera pa dem genom
dina prestationer och/eller din betydelse.

e Fokusera pa att I6sa den potentiella kundens problem och fragestallningar, inte att avsluta affaren.
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PROCESSORIENTERING

Definition: Plikttroget och flitigt féljande av en systematisk séaljprocess for att 6ka séljinsatsernas framgang.

PROCESSORIENTERING
Otalig och motvillig att engagera sig Har tdlamod med och
i detaljerade processer eller uppmarksammar detaljer for att
forfaranden. Forsdker generellt att folja en steg-for-steg-process. Tror
"hoéfta". Impulsiv, inte benagen att att systematiskt féljande av
folja instruktioner eller regler. valdefinierade processer kommer

att ge de basta resultaten.

For narvarande verkar Samtro att forsaljning ar mer en konstform an en vetenskap och att saljare ar fédda och
inte skapade. Som ett resultat tenderar hen att forlita sig pa hens instinkter, erfarenheter och personlighet for
att avsluta affaren och vinna 6ver potentiella kunder. Regler, instruktioner och processer ar till for saljare som

inte har den naturliga talangen att lyckas med férséaljning.

Sam gillar inte att bli tillsagd hur hen saljer eller begréansas av processer. Hen har trots allt lyckats i
forsaljningen genom att effektivt kunna paverka och motivera de potentiella kunderna. Sam anser ocksa att alla
saljmoten ar olika eftersom varje potentiell kund ar unik och deras behov ar olika. En séljprocess skulle bara
vara i vagen och begransa hens formaga att vara flexibel och kunna avsluta affaren.

For narvarande tenderar Sam att vara otalig, fokuserar inte s& mycket pa detaljer och ar nagot impulsiv. Hen
foredrar att fokusera mer pa den stora bilden och pa det yttersta malet att avsluta affaren. Hen tror att de basta
saljarna avslutar affaren utan en detaljerad plan. Som ett resultat av det séker hen vanligtvis det snabbaste
sattet att ta sig fran borjan till slut och &r mer intresserad av slutresultatet an processen dit.

Utvecklingsplan for Processorientering

e Se forsaljning som ett respekterat yrke dar de basta aktdrer kontinuerligt utvecklar och dvar pa sina
fardigheter. Inse att professionella saljare inte "héftar till det" utan har disciplin att anvanda en process for
att uppna framgangsrika resultat.

Borja anvanda en saljprocess som du tror pa. Var uppmarksam pa detaljerna och ta inga genvagar.
Forsta och acceptera att du maste lara dig att folja en saljprocess om du vill férbattra dina framgangar och
vara battre an andra séaljare.

e Engagera dig i att standigt och outtréttligt forbattra din kompetens i att anvanda saljprocessen genom att
studera och 6va pa den.

e Acceptera att det tar tid och anstrangning att utveckla en tillracklig formaga att anvanda processen. Ha
talamod, fortsatt att 6va och lita pa att foljandet av processen kommer att 6ka din framgang.

o Bli inte alltfor kreativ och instinktiv nar du provar pa olika satt att avsluta affaren sa fort som mgjligt.

NOTERINGAR
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MALORIENTERING

Definition: Benagenhet for utveckling och demonstration av formaga att uppna hogre nivaer av prestation och

framgang.

MALORIENTERING
Tycker om att leva i nuet utan att Stravar mycket ivrigt efter méal och
kontinuerligt driva mot en hogre hogre prestationsnivaer. Satter
niva av prestation, latt n6jd med héga mal och planerar nédvandiga
status quo nar det galler personlig aktiviteter for att uppna malen.
prestation och inkomstniva. Sallan n6jd med den egna

nuvarande prestationsnivan.

Sam ar en mycket malorienterad individ. Hen ar fast dvertygad om att kravande mal sakerstaller hogre
prestation. Hen faststaller bade professionella och personliga mal och definierar de specifika aktiviteter som
kravs for att uppna dem. Samhar troligen skrivna mal och bryter ned dem ofta till detaljerade dagliga beteenden
for att uppna dem sa snart som maijligt.

Sam ar séllan n6jd med sin nuvarande prestationsniva och blir ibland frustrerad éver sin utveckling. Medan hen
tror pa att beléna sig for att uppna sina mal tror hen ocksa att hen alltid kan och borde gora battre. Som ett
resultat satter hen hégre och hogre mal for sig sjalv for att na annu storre framgangsnivaer. Sam delar ofta med
sig av sina mal med andra for att skapa ansvar for att uppna dem. Hen \ill inte erkanna for andra att hen har
misslyckats eller visa sig otillracklig.

Sam forstar att det inte blir 1att att uppna hens ambitiosa mal. Hen vet att hinder och stémingar alltid kommer
att dyka upp. Hen ar dock fast besluten om att lyckas och stravar iwigt efter sina mal. Hen vet att uppnaendet
av hens mal ar beroende av hens anstrangningar och sjalvdisciplin. Hen tror inte pa tur eller gynnsamma
tillfalligheter och kommer inte att ge upp vid motgang.

Utvecklingsplan fér Malorientering

e Fortsatt att konsekvent satta utmanande mal medan du njuter av att ha uppnéatt dina tidigare mal. Tillat inte
tillfalliga bakslag eller motgangar att avskracka dig eller minska dina anstrangningar. Se dem snarare som
mojligheter att gora dig starkare och mer beslutsam att lyckas.

e Var inte for hard mot dig sjalv. Ibland kommer du inte att na ett mal. Ta djupt andetag, slapp det och ga
\vidare.

e Se till att du kommer ihag att beldna dig sjalv och njuta av dina uppfyllda mal. Avfarda inte anstrangningarna
och uppoffringarna du gjorde for att na dem.

e Gl6m inte att balansera professionella mal med personliga mal for att uppratthalla en sund balans for hallbar
framgang.

o Bli inte for strikt med dina mal. Nar andra variabler och dina prioriteringar andras, var flexibel och anpassa
dina mal i enlighet med detta.

e Gainte \ilse i detaljerna i enstaka mal. Hall koll pa den stora bilden.

NOTERINGAR
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BEKRAFTELSEBEHOV

Definition: Behov av att bli omtyckt och accepterad av andra manniskor for att ma bra sjalv. Nar individen har
behov av godkannande, tenderar hen att vardera andras évertygelser, asikter och behov fére sina egna.

BEKRAFTELSEBEHOV
Har sjalvfortroende och arinte ute Ser andra manniskor som ett satt
efter att fa sina kanslomassiga attfa sina egna kanslomassiga
behovtillgodosedda genom andras behov uppfyllda, tror att det ar
godkannande, villig att vara ndédvandigt att behaga andra
bestamd och artigt kravande utan manniskor i livet, inte villig att vara
attta hansyn till om det kommer att pastridig om det kan skapa andras
leda till att bli illa omtyckt. ogillande.

Sam ar en sjalvsaker individ som kan skilja pa sitt eget varde och hur andra manniskor uppfattar hen. Hen
fokuserar inte eller spenderar inte tid pa att évervaga huruvida andra manniskor gillar hen. Hen ar "halsosamt
sjalvcentrerad” och ser till att hen kan na sina egna mal utan att skada andra.

Sam kan vara artig men kan ocksa vara bestamd och kravande. Hen ar inriktad pa att uppna det dnskade
resultatet av att avsluta affaren och spenderar inte tid eller oro pa om hen "ogillas" som ett resultat av hens
handlingar. Hen har ett halsosamt sjalvidrtroende och paverkas inte avom de potentiella kunderna gillar dem
eller inte. Pa grund av detta kan den potentiella kunden uppfatta hen som arrogant.

Sam soker inte godkannande fran andra for att fa sina kdnslomassiga behov uppfyllda. Hen ser férsaljning som
en affarsverksamhet dar hen interagerar med potentiella kunder pa ett jamlikt affarsmassigt plan . Sam tar inte
till oldmpliga atgarder sasom rabatter eller sarskilda betalnings- eller leveransyvillkor for att se till att de
potentiella kunderna kommer att uppfatta hen mer férdelaktigt.

Utvecklingsplan for Bekraftelsebehov

e Fortsatt att [Bmna din komfortzon genom att vagra falla for frestelsen att bli omtyckt av andra. Men var
forsiktig sa att du inte blir s& avstadndstagande i ditt beteende att det paverkar ditt personliga liv och dina
relationer negativ.

Kom ihag att behalla fokus pa att fortjana de potentiella kundernas respekt och inte deras godkannande.
Var uppmarksam pa att inte framsta som for sjalvsaker, icke-omsorgsfull, kall eller arrogant.

Inse att ibland kan kortsiktiga eftergifter leda till mer betydande langsiktiga vinster.

Bli inte for stel och oflexibel i ditt tillvdgagangssatt sa att du inte uppfattas hégdragen eller sjalvcentrerad.
Forbise eller misslyckas inte med att identifiera de potentiella kundernas kanslor.
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KONTROLLERA SALJPROCESS

Definition: Tar aktivt ansvar for varje steg i forsaljningen genom att tydligt definiera och godkanna alla steg och
mdjliga resultat med potentiell kund. Syftet ar att stédja potentiell kund mot ett beslut.

KONTROLLERA SALJPROCESS

Villig att [ata en potentiell kund styra Att vara villig och kunna stélla villkor
motet. Tillater andra att ta hand om for ett mote, beskriva processen for
processen, driver ivag fran sin egen en potentiell kund och ange

plan eller foredrar att fortsatta utan potentiella resultat och sedan

en. Har utmaningar med att halla kunna styra samtalet forsiktigt.

saljprocessen pa ratt spar.

Sam gar in pa saljméten med en ganska klar uppfattning om vad hen vill uppna. Det ultimata malet ar alltid att
fa till ett avslut. Hen har tillrackligt med erfarenhet for att férutse hur saljsamtalet kommer att fortskrida och
vilka @mnen som kommer att diskuteras. Vanligtvis kan hen relatera bra till potentiella kunder vilket hjalper till
att fa igang saljsamtalen.

Sam kan vara lagom bestamd i saljsamtalet. Hen staller fragor, pratar om problemen och presenterar I6sningar.
Det finns dock vanligtvis ingen helt tydlig plan. Sam och den potentiella kunden misslyckas dock nastan alltid
med att komma 6verens om hur séljprocessen ska ga vidare och exakt vad nasta steg kommer att vara efter
motet.

| slutet av séljmotet finns det ibland en kansla av osakerhet om vad som ska handa harnast och Sam forsoker
pa nagot satt 16sa det. Ibland fungerar det och séljprocessen gar vidare, aven om den brukar ga vidare utan en
specifik plan. Men vid andra tillfallen tar den potentiella kunden kommandot och informerar Sam om att de
kommer att fatta ett beslut senare. Sam Iamnas oviss om vad som hander harnast. Hen tvingas in ett
uppféljningslage.

Utvecklingsplan for Kontrollera saljprocess

e Ha en tydlig plan pa vad du ska uppna under saljsamtalet. Ge dig inte in ett samtal med ett for vagt mal om
att "gora ett avslut".

e Forbered dig for varje saljsamtal. Fastna inte i din komfortzon dar du kanner att du ar redo for samtalet
baserat enbart pa dina erfarenheter.

e Se till att du alltid satter upp och haller dig till dagordningen med den potentiella kunden, inklusive
tidsparametrar och mdjliga resultat.

o Bli inte distraherad av intressanta samtal. Samtidigt som du vill fokusera pa den potentiella kunden, lat dem
inte ta 6ver motet genom att bli engagerad i ovasentliga amnen.

e Var artigt bestamd for att behalla kontrollen pa saljsamtalet sa att det gar vidare mot nasta steg i
processen.

o Se till att det finns ett tydligt beslut kring nasta steg i slutet av varje saljsamtal sa att det inte finns nagon
oklarhet om vad som ska handa harnast.
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HANTERA INVANDNINGAR

Definition: Effektivt hantera uttalanden eller fragor som innebar en ovilja att képa fér narvarande.

HANTERA INVANDNINGAR

Motvillig att utmana den potentiella Ser férhalningar och invandningar
kundens uttalade invandningar. Inte som en moajlighet att vara artigt
bestamd, tycker det ar svart att bestdmd och stalla fragor som
bygga ett effektivt argument pa skapar sjalvinsikt och far den
varfor férhalningar eller potentiella kunden att sjalv hantera
invandningar kanske inte ar giltiga sina egna invandningar.

eller kanske inte ar "det verkliga
problemet". Accepterar enkelt den
potentiella kundens férhalande och

"ger upp”.

Sam forstar att fordrojningar och invandningar ar en del av saljprocessen. Fordrojningar och invandningar hotar
inte hen. Istéllet ser hen dem som en mdjlighet att vara artigt bestdmd och stéller istallet sjalvinventerande
fragor till den potentiella kunden for att fa kunden att sjalv effektivt hantera sina egna invandningar.

Nar en potentiell kund forhalar eller invander paverkas inte Sam utan accepterar en invdndning som en
anledning att ga vidare. Hen kan halla sig lugn och forsoker inte omedelbart méta invandningen med ett
Overtygande svar. | stallet vill och kan hen stélla effektiva fragor for att avgéra om invandningen i sjalva verket ar
ett verkligt problem eller inte. Som ett resultat kan hen upptacka de faktiska problemen och utifran dem ha en
battre position att koppla de befintliga I6sningarna till de faktiska problemen.

Slutligen ser Sam invandningar som ett tecken pa engagemang och som en forvantad del av forsaljningen.
Faktum ar att om den potentiella kunden inte sager emot blir Sam bekymrad eftersom det innebar att den
potentiella kunden inte &r engagerad. Hen inser ocksa att invandningar ofta ar ett tecken pa missférstand av
problem eller andra omraden. Hen hanterar dem sa att saljprocessen gar framat.

Utvecklingsplan for Hantera Invandningar

e Lar dig att skilja pa riktiga invandningar och tecken pa engagemang. Om du missuppfattar situationen kan
det leda till ett verkligt problem senare i saljsamtalet.

o Var forsiktig sa att du inte ar for rak i dina fragor nar du svarar pa den potentiella kundens invandningar.
Utvardera noggrant om det ar lampligt att stalla fragor nar den potentiella kunden sager emot. Ibland ar det
mycket battre att svara pa fragan.

e Undvik att verka for séker, smidig och slipad nar du hanterar hinder och invandningar. Det kan géra den
potentiella kunden mera vaksam och mindre benagen att dela med sig av sina verkliga utmaningar.

e Kom ihag att nar du avsldjar den potentiella kundens verkliga anledningar till invandningar, maste du nastan
alltid fraga mer an en fraga.

e Paminn dig om att alltid hantera de verkliga orsakerna till invandningarna och de faktiska problemen som
den potentiella kunden har. Ibland &r inte den potentiella kunden tydlig med vilka de ar.
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EFFEKTIVA FRAGOR

Definition: Ett strukturerat och effektivt satt att anvanda val genomtankta fragor for att belysa den potentiella
kundens verkliga problem och utmaningar. Fragor anvands inte bara for att hjalpa potentiella kunder att dela
med sig av viktig och nédvandig information for att sékerstalla om |6sningen kan l6sa deras problem, utan
ocksa for att hjalpa dem att sjalva upptacka tidigare oidentifierade problem.

B ; EFFEKTIVA FRAGOR
Tror att fragor ar "patrangande” och Skapar ett strukturerat system av
attman inte borde fraga for manga. fragor for att "diagnostisera" den
Skapar inte ett strukturerat satt att potentiella kundens situation och
stalla fragor. Faller [attin i bestdmma sannolikheten for en
"demonstrations" -laget. matchning mellan den potentiella

kundens behovoch séljarens
produkt eller fjanst.

Sam forstar att fragor ar ett effektivt och nédvandigt saljverktyg. Hen staller dem bekvamt och anvander dem for
att féra saljprocessen vidare. Dessutom tror hen inte att fragor ar olampliga eller patrangande. Detta
aterspeglas i hur hen lugnt och sakert staller fragor och den potentiella kunden kanner sig bekvam i att svara.

Dock misslyckas Sam ofta med att anvanda foljdfragor for att ga djupare an de férsta svaren. Hen accepterar
enkelt det forsta svaret och inser inte att det nastan alltid finns fler och viktigare fragor att upptacka. | stallet for
att anvanda en strukturerad serie av fragor ar hen alltfor frestad av att anvanda de inledande svaren som grund
for sin presentation. Som ett resultat av det borjar hen ibland presentera I16sningar for tidigt och tar itu med
antingen fel utmaningar eller missar de mest kritiska problemen. Darfor forloras saljmdjligheter i onddan.

Sam har sannolikt inte spenderat tid for att noggrant utveckla och strukturera fragor for olika situationer. Hen
kommer sannolikt att ha en standardlista av frdgor som hen anvander under séljsamtalet. Medan manga av
dem ar avsldjande och hjalpsamma for att upptacka de ytligaste problemen, misslyckas hen med att analysera
den potentiella kunden pa en djupare, mer personlig och kanslomassig niva. Darfor kan hen inte ta itu med de
mest bradskande problemen senare i forsaljningen.

Utvecklingsplan for Effektiva Fragor

e Undvik frestelsen att bérja presentera din 16sning for tidigt, &ven om din potentiella kund har svarat pa ett
satt som indikerar att din |6sning passar.

o Sakerstall att du inte gldommer att stalla foljdfragor for att upptacka djupare och mer betydelsefulla
utmaningar och problem.

e Utveckla ett strukturerat fragebatteri som hjalper potentiella kunder att upptacka problem som de inte har
hanterat tidigare.

e Granska dina fragor effektivt nar du gar igenom ditt saljsamtal i efterhand. Dokumentera vilka fragor som
fungerade bra och vilka som inte gjorde det. Justera dina fragor infér framtida samtal.

¢ Ova regelbundet dina fragor genom rollspel for att utveckla dig i att bli battre och bekvémare med att
upptacka djupare orsaker till den potentiella kundens problem.

e Lar dig att anvanda den potentiella kundens uttalanden och svar som en mdjlighet till att félja upp med mer
awsléjande fragor. Fragorna kan hjalpa till att upptédcka mer betydelsefulla problem som den potentiella
kunden kan undvika att avsldja.
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AKTIVT LYSSNANDE

Definition: Att aktivt héra och uttryckligen forsdka forstad meningen i den potentiella kundens kommunikation.

. o AKTIVT LYSSNANDE . .
Latt distraherad vid forsok att Anstranger sig for att verkligen
lyssna. Formulerar svar i huvudet forsta vad den andra personen
medan andra talar. Tappar fokus forsOker kommunicera. Fokuserar
pa vad andra sager nar de inte ar inte endast pa det som "hors" utan
intresserade. aven pa ord, tonalitet och

kroppssprak.

For narvarande fokuserar inte Sam pa att lyssna pa de potentiella kunderna. Hen distraheras latt. Foljaktligen
fokuserar hen inte pa vad den potentiella kunden férsoker kommunicera. Dessutom slutar hen ofta att lyssna
nar hen blir ointresserad, trétt eller helt enkelt distraherad.

Sam hor ofta den potentiella kunden saga nagot som uppmanar hen att borja formulera I6sningar eller svar. |
dessa situationer slutar hen att lyssna aktivt och kommer sannolikt att missa ytterligare vardefull information.
Dessutom kan hen avbryta den potentiella kunden och bérja prata for mycket och till slut ta ver séljsamtalet.
Ibland fragar hen ocksa fragor som kraver att den potentiella kunden upprepar det som redan har sagts.

| situationer dar den potentiella kunden blir medveten om att Sam inte lyssnar aktivt kan de bli frustrerade eller
till och med upprérda. Det finns en fara att de kan kadnna att deras problem och utmaningar inte ar sa viktiga
eller att Sam inte ar intresserad avdem som person. Detta bryter rapport och bidrar inte till att skapa en
atmosfar for 6ppen kommunikation eller en kansla av fértroende dar den potentiella kunden kanner sig bekvam
att dela med sig av sina problem och utmaningar. Som ett resultat av detta bérjar kunden bli oengagerad och
forsoker hitta ett satt att avsluta métet.

Utvecklingsplan for Aktivt Lyssnande

e Lar dig att fokusera pa vad andra manniskor kommunicerar och &t inte dina egna asikter, erfarenheter och
kunskaper paverka det du hor.

e Kampa emot att utveckla dina svar medan den potentiella kunden pratar. Fortsatt istallet att lyssna
uppmarksamt.

e Ha som mal att verkligen forsta vad den potentiella kunden sager. Stall effektiva fragor nar du behowver ett
fortydligande. Uppmarksamma icke-verbal kommunikation.
Bekrafta din forstaelse genom att sammanfatta och aterberatta.
Lar dig att inte avbryta eller avsluta den potentiella kundens tankar och idéer. Var tyst. Anteckna mycket.
Uttryck ditt intresse och din uppmarksamhet med 6gonkontakt och kroppssprak.
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KRITISKT TANKANDE

Definition: Den mentala processen att aktivt och skickligt konceptualisera, tillampa, analysera och utvardera
information for att upptacka om det finns samband mellan den potentiella kundens utmaningar och séljarens

I6sning.

KRITISKT TANKANDE
Misslyckas ofta med att tillampa Kunna tillampa befintlig kunskap
aktuell kunskap for att I6sa nya for attI6sa nya problem. Att kunna
problem. Spenderar generellt lite awakta med att beddma for att
tid at problemldsning, vilket betyder kontrollera betydelsen av ett forslag
attom svaretinte ar uppenbart eller en atgard. Tar hansyn till flera
tydligt, saknas tadlamod att anvanda perspekitiv.

logik eller slutledningsférmaga for
attlosa problemet.

Sam ar vanligtvis bekvam i att hantera problem och tycker om att I6sa dem. Hen njuter av processen att
utveckla I6sningar. Hen foredrar att 16sa problem med hjalp av en beprévad och tillforlitlig metod baserad pa
tidigare framgangar. Ofta fungerar det bra, men ibland, nar ett problem &r annorlunda och unikt, kan Sam fastna
i att forsdka tvinga fram tidigare anvanda Iésningar. | dessa situationer kan hen bli frustrerad och goéra det
svarare att skapa ett framgangsrikt avslut.

Eftersom Sam gillar att erbjuda I6sningar pa problemen, misslyckas hen ibland med att ta med den potentiella
kunden i arbetet att utveckla dem. Som en féljd av detta ar den potentiella kunden inte kadnslomassigt
involverad i Idsningen och kan ha tvivel om dess genomforbarhet eller framgang aven nar den kan fungera bra.
Men Sam brukar behalla sin entusiasm och foreslar inte endast I6sningen, utan hjalper den potentiella kunden
att upptacka den for att fa avslut och acceptans.

Ibland kommer Sam pa en kreativ I6sning pa ett problem men boérjar sedan gissa. Detta hander vanligtvis nar
I6sningen ar nagot annorlunda @&n den som Sam tidigare har utvecklat. Nar den potentiella kunden kanner
tvekan skapar det osdkerhet och ovisshet i I6sningen. Den potentiella kunden kan ocksa forlora fértroendet for
att Sam forstar problemet. Som ett resultat av detta kan den potentiella kunden tviia och vill ha langre
betanketid. Detta kan stoppa forséljningen helt.

Utvecklingsplan foér Kritiskt Tankande

e Undvik att tvinga pa den potentiella kunden tidigare anvanda I6sningar, aven om de tidigare har fungerat
framgangsrikt. Tank pa hur den har situationen ar annorlunda och unik och narma dig den fran en annan
vinkel.

e Om du borjar kanna dig frustrerad, uppmarksamma att detta minskar din formaga att tanka kritiskt och din
formaga att utveckla svar pa problemet. Lugna ner dig och samla dig.

e Bli inte dverraskad senare i forsaljningen genom att forbise relevanta problem och utmaningar. Sakerstall att
den potentiella kundens problem har |6sts.

¢ Inkludera den potentiella kunden i att utveckla I6sningen. Kom ihag att de kommer att sélja in effektiviteten
till dig om de skapar den sjalva.

e Komplicera inte problemet eller I6sningen. Om den potentiella kunden blir évervaldigad kommer hen inte att
fatta ett beslut.

e Utwveckla ditt kritiska tdnkande aktivt genom att trana din hjarna med I&sning, problemldsning, hdlsosam
kost och motion. Ifragasatt och utmana standigt dina dvertygelser, fdordomar och antaganden.
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AMBITION OCH INITIATIV

Definition: Ambitionen att uppna nagot eller na framgang. Att ha motivationen, beslutsamheten och ett inre driv
att kontinuerligt prestera pa en hogre niva.

AMBITION OCH INITIATIV

Vantar pa att andra ska initiera Stravar standigt efter att uppna en
atgarder och fa veta vad som ska hogre niva av prestation. Invantar
goras. Forsdker inte uppna hogre inte enbart att saker ska handa, tror
prestation. Har behov av det ar upp till sig sjalvatt bra saker
handledning och riktning for att hander.

pabdrja nya initiativ.

Sam kanner sig mycket sallan néjd med sin nuvarande prestationsniva eller framgang. Hen tror starkt att hen
alltid kan gora battre och stravar darfor alltid efter att uppna hogre nivaer av prestation. Hen tror pa sig sjalv och
hens férmaga att bli mer framgangsrik. Dessutom anser Sam att det ar helt upp till hen att saker ska ske och
framgang ska uppsta.

Sam tror inte att varlden ar skyldigt hen nagonting. | stallet tar hen fullt ansvar for sin nuvarande situation i livet.
Hen ser sig inte som ett offer och tror att det ar hens fulla ansvar att agera for att situationen ska bli battre.
Som ett resultat vidtar hen avgérande atgarder for att uppna sina mal.

Sam kanner sig inte bekvam med status quo aven om hen lyckas och saker gar bra. | stallet tror hen att hen
alltid kan utvecklas och prestera battre och uppna hdgre nivaer av framgang. Hen kanner att hen alltid behover
leta efter mer effektiva och battre satt att géra saker. Dessutom lamnar hen standigt sin komfortzon for att hen
ska fortsatta att uppna hogre prestationer.

Utvecklingsplan for Ambition och Initiativ

o Se till att du behaller balansen i ditt liv. Fokusera inte pa vissa aspekter i det, det skapar obalans och blir
inte hallbart.
Bli inte alltfor sjalvcentrerad eller fokuserad pa dina mal.
Forbise eller ignorera inte andra och vad de kan goéra for att hjalpa dig att lyckas. Bli inte for otalig, arrogant
och okanslig.

e GIom inte att fira framgangar. Njut av dina prestationer.
Lat inte andamalet helga medlen.
Behall en halsosam livsstil genom att tréna, ata gott och fa tillrackligt med vila. Du kommer att uppna hogre
nivaer av framgang om du har den langsiktiga fysiska och mentala uthalligheten.
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PRESENTATION

Definition: Att skickligt och dvertygande kommunicera den foreslagna lI6sningens effektivitet som en I6sning pa
den potentiella kundens problem.

PRESENTATION
Presentationerna ar ofta ineffektiva Engagerar effektivt en publik och
eftersom de inte engagerar kan behalla uppmarksamheten
lyssnare och férlorar darigenom genom god
uppmarksamheten. kommunikationsférmaga,
Presentationerna gar runt. insiktsfulla fragor och dramatiska
Lyssnarna kan ha svart att veta vad presentationstekniker.
som forvantas avdem efter
presentationen.

Sam gor effektiva presentationer. Hen kan engagera den potentiella kunden och behalla dennes
uppmarksamhet val. Hen utévar en god kommunikationsférmaga, staller insiktsfulla frdgor och anvander
sldende och dramatiska presentationstekniker. Sam kan lasa av den potentiella kunden och utvarderar standigt
hur bra presentationen gar. Hen gér nédvandiga justeringar nar det behdvs for att uppna ett framgangsrikt
resultat.

Sam uppfattar varje presentation som unik och anvander inte samma presentation varje gang och pa samma
satt. Till f6ljd av detta férbereder hen sig noggrant for varje presentation och har sjalwdisciplinen att inte
improvisera aven nar hen tror att hen kan det. Foljaktligen har hens presentationer en effektiv struktur och ett
effektivt innehall som ar vardefullt for varje potentiell kund och som sakerstaller interaktion och framsteg i
séaljprocessen.

Slutligen kommer Sam inte in pa sidospar och bdrjar presentera irrelevanta amnen. Hen haller sig till &mnet for
att behalla uppmarksamheten och engagemanget hos den potentiella kunden. Nar det finns flera personer
narvarande, gor hen sitt basta for att alla ska vara involverade. Sam avslutar presentationen med en tydlig
Overenskommelse om nasta steg och sakerstaller att det inte finns nagon tvetydighet om de beslut som
fattats.

Utvecklingsplan fér Presentation

Var forsiktig sa att du inte uppfattas som sa slipad att du skapar misstro eller till och med awndsjuka.

Var forsiktig sa att du inte later din grundliga forberedelse fa dig att framsta som for stel.

Var forsiktig sa att du inte 6verdriver din forberedelse sa att du inte uppfattas som for osmidig.

Overkomplicera inte saker och fdrsék inte att imponera med din expertis. Fokusera pa att férmedia

budskapet tydligt och effektivt.

e Utvardera hur mycket forberedelse som kravs for att leverera en effektiv presentation. Slésa inte bort tiden
pa att forbereda for mycket.

e Behall fokus pa slutmalet och Iat inte rampljuset forleda och distrahera dig.
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TIDSPLANERING

Definition: Férmaga att anvanda sin tid effektivt eller produktivt, sarskilt pa rbetet. En process att organisera
och planera hur man effektivt delar upp tiden mellan specifika saljaktiviteter.

TIDSPLANERING
Strukturerar inte schemat effektivt Kompetent hantering avschema
eller utfor inte planerade aktiviteter och aktiviteter for basta mojliga
effektivt. Lattdistraherad av avbrott, anvandning avtid. Slésar inte tid pa
eller nadgot som verkar vara mer "undvikande" beteenden, skjuter
intressant. inte upp viktiga uppgifter.

Sam hanterar tiden ganska bra. Hen ar samwvetsgrann om hur hen spenderar den och férséker anvanda tiden
klokt. Hen planerar de flesta aktiviteter for att sékerstalla att hen inte missar méten och planerar vanligtvis tid
for aktiviteter som natverkande, prospektering och kalla samtal. Sam forsoker ocksa folja ett schema for
personliga aktiviteter.

Sam har svart att ta hand om trakiga eller vardagliga uppgifter och aktiviteter. | stallet for att ta hand om dem
nar de ar planerade, forhalar hen och riktar sin uppmarksamhet mot andra sysslor och bestdmmer sig for att ta
hand om dem senare. Ibland fortsatter hen att undvika dessa aktiviteter tills de visar sig i hens kalender igen.
Dessa uppgifter skapar emellertid en distraktion for Sam och paverkar hens effektivitet.

Vanligtvis klarar Sam av att halla undan distraktioner. Men hen har dagar da hen har svart att vara konsekvent
fokuserad och blir frestad av mer intressanta eller roliga aktiviteter. Hen kan rationalisera detta beteende

eftersom hen vet att hen vanligtvis ar ganska ambitiés med att hantera tiden. Vanligtvis ar Sam ganska bra pa
att exakt berakna hur lang tid de olika aktiviteterna kommer att ta och det hjalper hen att planera sitt schema
relativt bra. Emellertid tenderar hen ibland att underskatta den tid som kravs och hen hamnar efter i schemat.

Utvecklingsplan for Tidsplanering

e Utvardera och skriv ner dina tankar om tidens varde. Detta kommer att hjalpa dig att forbli konsekvent nar
du anvander din tid pa ett klokt och produktivt satt.

e Skapa en vana att inte tillata dig att forhala trakiga aktiviteter. Fa dem fardiga nar de ar planerade s& att du
kan ga vidare till mer intressanta och roligare uppgifter.

e Bedom realistiskt hur lange olika aktiviteter tar och planera dina aktiviteter utifran det.

e Undvik att planera att géra uppgifter som inte ar treviga "pa kvallen" eller "i helgen" nar "inga distraktioner"
kan stoéra. Gor dem nar de ar planerade.

e Fokusera pa vad du gor just nu. Undvik att gora flera saker samtidigt.

e Planera aven dina roliga aktiviteter och se till att géra dem enligt plan.
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HANTERA MISSLYCKANDEN

Definition: Férmagan att aterhamta sig efter motgangar och forluster samtidigt som man okar styrkan och
formagan att battre hantera motgangar.

HANTERA MISSLYCKANDEN

Ser misslyckande endastsom en Ser misslyckande som ett tillfalligt
negativupplevelse. Serinte tillstand. Ser misstag som en
misslyckanden som en chans att chans attlara sig och forbattra sig.
lara sig och forbattra. Motvillig att ta Vara villig att ta en risk for att forlora;
risker sa att de inte leder till for att kunna vinna. Attinte vara
misslyckande. knuten till idén om sakerhet och

tryggheti alla fragor.

Sam ser misslyckanden som en normal del av livet och som ett steg langs vagen till hogre nivaer av framgang.
Hen graver inte ner sig i sina misslyckanden, utan forsoker lara avdem och fortsatter sedan framat. Samtidigt
som Sam inte vill misslyckas forstar hen att misslyckanden ar oundvikliga nar man arbetar ambitiést mot
ambitidsa mal och hdgre prestationsnivaer. Hen forstar och accepterar att misslyckanden helt enkelt ar en del
av processen.

Sam ar en risktagare och ar évertygad om att man maste ta risker for att vinna och lyckas. Foljaktligen soker
hen inte i forsta hand sakerhet. Istallet letar hen efter mojligheter att ta risker s att hen kan belénas for hens
bestamda insatser och villighet att riskera att misslyckas eller férlora. Sam ser férluster som en del av att vinna
pa lang sikt.

Slutligen ar Sam flexibel och reser sig snabbt efter ett misslyckande. Hen fortsatter dar hen slutade och bérjar
aterigen arbeta mot sina mal och sin forbattrade prestanda. Nar hen misslyckas blir hen ocksa starkare och
annu mer bekvama med att hantera risker och motgangar. Hens erfarenheter hjalper hen att bli mer
framgangsrik, flexibel och tuff.

Utvecklingsplan fér Hantera Misslyckanden

e Bli inte dverdrivet sjalvsaker i ditt riskupptagande. Utvardera foljderna av olika resultat och évervag medvetet
om risken ar vard det.

e Var forsiktig med att anta att nagot ar helt misslyckat sa att du gar vidare for tidigt. Utvardera noggrant den
verkliga situationen och 6vervag om du har misslyckats. Kanske finns det en mgjlighet att aterhamta sig
och lyckas.

e Ta dig tillrackligt med tid att 1ara dig av misslyckanden sé att du kan undvika dem i framtiden och bli &nnu
mer framgangsrik. Lat dig inte frestas att ga vidare for fort.

e Kom ihag att regelbundet utvardera resultaten av dina anstrangningar. Se till att du utfor ratt saker for att bli
mer framgangsrik.

Investera i din fortlépande professionella utveckling for att minska antalet misslyckanden och besvikelser.
Undvik att bli s& bekvdm med misslyckanden att du inte stors av foljderna och darmed undviker utveckling.
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BESTAMD KONKURRENSKRAFT

Definition: Har en stark énskan att vara battre och mer framgangsrik an andra och att aldrig forlora. Konsekvent
och ihallande stravar efter att forbattra prestationsnivan for att vinna till varje pris.

BESTAMD KONKURRENSKRAFT
Fdredrar att vinna smed hjalp av Driver pa hart for att vinna, stravar
eller tillsammans med andra. Inte efter att f& en konkurrensférdel,
benagen att fa konkurrensfordelar. alltid ute efter att forbattra. Sdker
Saknar motivationen att vara forst konkurrens och andra omraden
eller att vinna till varje pris. som kan utnyttjas.

Sam kan inte motsta att standigt konkurrera, &ven i ganska triviala och oviktiga fragor. Hen \ill vara forst och
bast och avskyr att forlora. Faktum ar att forlora ar sa obehagligt for hen att hen kommer att gora nastan vad
som helst for att undvika det. Hen tror att det ndstan alltid finns satt att korrigera, bli battre och mer
konkurrenskraftig. Darav soker hen regelbundet méjligheter att fa en konkurrensfordel.

Sam tittar pa sina konkurrenter och utvarderar hur hen battre och mer framgangsrikt kan konkurrera mot dem.
Hen letar efter svagheter, méjliga blinda flackar och omraden att utnyttja. Hen ser detta som oandligt stravande
och tror att hens konkurrenter gér detsamma. Féljaktligen ar hen aldrig néjd med sin nuvarande prestationsniva
eller framgang och fortsatter obevekligt att strava efter att vinna

Sam anser att hens niva av konkurrenskraft ar hens eget ansvar och kommer vanligtvis inte med ursakter nar
hen férlorar. Hen pressar sig standigt for att komma ut ur sin komfortzon och bli mer konkurrenskraftig. Sam
tar svara beslut, tar risker och anvander uthalligt de beteenden som kravs for att konkurrera och vinna.

Utvecklingsplan for Bestamd Konkurrenskraft

Forsok att komma ihag att inte allt ar en taving och att "vinnande" ibland kan skada relationer med andra.

Kom ihag att behalla en halsosam och hallbar livsstil och Iat inte ditt liv bli obalanserat dar vinst betyder allt.

Fortsatt strava efter att utvecklas och nar du ar som bast, strava efter att bli battre.

Se till att ditt konkurrenskraftiga satt inte gor att du forlorar ett 1angsiktigt perspektiv. Ibland kan kortsiktiga

vinster vara skadliga for langsiktig framgang.

e Vardera och respektera rattvis konkurrens med dina konkurrenter eftersom det utvecklar dig. Men var
forsiktig s& att du inte blir besatt av det eller later det avieda dig fran dina viktigare prioriteringar.

e Forsok inte att vinna dver dina potentiella eller nuvarande kunder.
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BEGREPP OM PENGAR

Definition: Mal och icke emotionella asikter och dvertygelser om pengar. Pengar ses som en obegransad
resurs som helt enkelt anvands for att mata prestanda och for att fa saker och en livsstil.

BEGREPP OM PENGAR

Kanner sig skyldig 6ver att tjdna en Ser detsom en halsosam

"for stor" provision vid en anstrangning att tjana pengar.
forsaljning, tror inte sig sjalv Tycker att pengar ar endasten
fortjana att jdna "mycket" pengar, ersattning for saljaktiviteter.
kanner hdog grad avempati for Varderar sin egen tid och arinte
potentiella kunder nar de klagar pa radd for att ta betalt for det.

aft "priset ar for hogt”.

Sam gillar att tjana pengar och ar ganska motiverad av det. Hen tycker om att fa provisioner och bonusar och
tanker ofta pa hogre nivaer av ekonomisk framgang. Ibland visualiserar hen betydande inkomster och allt de
kan ge. Hen kanner emellertid ganska ofta att den i slutandan inte kan uppnas och kan bli omotiverad och
upproérd med sin nuvarande niva av monetar prestation. Da och da ersatts denna kansla av en tillfallig 6nskan
att tjana mer pengar som vanligtvis atfoljs av en 6kad insats for att lyckas.

Sam anser att hen bor bli rattvist kompenserad for sin saljinsats. Hen tycker om att fa stora provisioner, aven
om hen ibland kanner sig lite skyldig nar hen tanker pa hur andra blir belénade. Sam tror att hens provision ar
hog jamfort med vad andra far, sarskilt nar hen tanker pa det arbete och den insats som kravs.

Sam ar ofta bekvam med att forbli bestamd vid prissattning. Men ibland har hen lite problem att prata om
pengar, speciellt nar hen arbetar med storre potentiella kunder. Nar detta hander, tenderar Sam att anta att de
potentiella kunderna anser att priset ar for hogt och forvantar sig rabatter &ven om det inte ar fallet. | stallet for
att vara bestamd kan hen vanta och forlora inflytande i prisforhandlingar. Ocksa antar hen da och da felaktigt
att den potentiella kunden har samma syn pa pengar och prissattning.

Utvecklingsplan for Begrepp om Pengar

Fokusera mer pa vardet an priset.

Fortsatt att utvecklas som séljare genom att starka din tro pa ditt varde.

Se dig sjalv som jamlik med dina potentiella kunder for att undvika att ga med pa orimliga eftergifter.

Fornya och stark ditt koncept om pengar genom att franga ekonomiska erbjudanden som inte ger bra

ekonomisk awkastning.

e Om du inte tror pa dig sjalv och att din 16sning ar vart priset kommer inte heller din potentiella kund tro pa
det. Arbeta med dina dvertygelser.

e Hantera proaktivt invdndningar om pengar genom att noggrant undersdka den potentiella kundens \ilja och

formaga att kopa.
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KANSLMASSIG OBJEKTIVITET

Definition: Férmagan att undvika att bli engagerad i saljprocessen med egna eller med den potentiella kundens
kanslor. Detta skyddar séljaren fran att reagera emotionellt istallet for objektivt och rationellt.

KANSLMASSIG OBJEKTIVITET

Later kanslorna distrahera under Behaller ett kanslomassigt avstand
saljprocessen. Sveps latt med av under saljprocessen, later inte den
den potentiella kundens I6ften; potentiella kundens |6ften eller
antaganden om den potentiella positiva uttalanden vara ett hinder
kundens avsikter baseras pa for att genomfora salj processen
positiva kanslor. och stalla de ratta fragorna.

Vanligtvis kan Sam styra sina kanslor under saljmétet. Hen gor ett medwvetet forsok att inte lata sina kanslor ta
over och later dem inte distrahera hen fran att vara narvarande och fokuserad pa den potentiella kunden. Sam
ar tillrackligt klartankt for att noggrant bedéma vad som hander och siktar pa att ta de basta besluten for att
flytta saljprocessen framat.

Emellertid tar kanslorna ibland 6ver for Sam, speciellt nar hen inte har varit lika framgangsrik som vanligt i att
avsluta affarer. Pressen att fa affaren gor det svarare for Sam att inte bli emotionellt involverad under saljmotet.
Medan hen vanligtvis &r medveten om nar detta hander och férsoker aterfa sin kontroll av forsaljningen, blir
kanslor en distraktion och férhindrar ett framgangsrikt resultat.

Vanligtvis har Sam disciplinen att testa den potentiella kundens allmanna pastaenden for att klargéra de
verkliga avsikterna. Hen kan aven bortse positiva kommentarer eller férsakran och staller istallet fragor for att
avsl6ja den verkliga situationen. Dock kan hen dra férhastade positiva slutsatser om nasta steg i férsaljningen.
| dessa situationer kan hen fatta samre beslut och forlora kontrollen éver forsaljningen och eventuellt dven
forlora affaren.

Utvecklingsplan for Kanslomassig Objektivitet

e |Inse att du kanske inte ar medveten om nar du blir kadnslomassigt engagerad. Acceptera att du blir
involverad emotionellt och lar dig att identifiera tecknen pa nar det hander.

e Utveckla dina fardigheter genom rollspel for att forbereda dig for situationer som kan fa dig ur balans eller
forsatter dig i panik.

e Forsok att goéra gemensamma saljméten med framgangsrika kollegor och ga igenom matet i efterhand for
att analysera hur dina kanslor blir involverade.

o Fortsatt fokusera pa den potentiella kunden istéllet for dina egna tankar, som kan distrahera dig under
saljmotet.

e Var vaksam med entusiastiska potentiella kunder eftersom du lattare kan bli kdnslomassigt involverad och
férsdmra din beddmning och ditt beslutsfattande. Glém inte att utvardera den potentiella kundens
pastaenden.

e Eliminera behowet av att komma till avslut genom att engagera dig i effektiv prospektering for att uppratthalla
ett sunt arbetssatt.
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Ursakt Index

Alla soker inte efter eller tycker om ett jobb inom forséljning. De som inte kanner sig motiverade och
tillfredsstallda inom forsaljning kan enkelt rikta sin uppmarksamhet mot andra uppgifter snarare an att bara
fokusera pa de potentiella kunderna och utveckla sin affarspotential. Frageformularet for FinxS Saljbedomning
beraknar ett index for ursakter genom att ge respondenten mojliga val som leder till att saljrelaterade aktiviteter
undviks. Ju lagre sannolikhetsindex desto mera sannolikt ar det att personen ignorerar icke saljrelaterade
uppgifter och fokuserar istallet pa atgarder som direkt producerar saljresultat.

Sam Sample

27




Sam Sample

Organisation: Datum:
FinxS 26.10.2018
Fragor

| det har avsnittet hittar du fragor om 18 saljkompetenser for framgangsrik forsaljning. Fragorna ar utformade for
att hjalpa dig och din saljcoach att skapa en plan for din framgang. Fragorna ar inte generella. De ar baserade

pa dina individuella poang. Tank igenom dina svar noggrant och skrivsedan ner dem. Du kanske vill bérja forst

med de sektioner som du vill utveckla. Slutligen, granska och justera din utvecklingsplan regelbundet.

PROSPEKTERING

e Vad frustrerar dig mest i prospektering?

¢ Ingen gillar att ringa kalla samtal. Hur 6vervinner du frestelsen att forhala att genomféra dem?
e Vad gor du for att forbattra dina resultat i prospektering? Hur fungerar det for dig?

KVALIFICERING

e Hur kan du kvalificera en potentiell kund battre och varfér skulle du géra det?
e Nar i saljprocessen tror du ar den basta tiden att presentera din produkt/tjanst?
e Hur avwgér du nar det ar bast att ge upp en potentiell kund?

SKAPA RAPPORT

e Vilka ar dina specifika kommunikationspreferenser och hur anpassar du dem med dina olika potentiella
kunder?

* Vilka fardigheter behGver du utveckla for att bli battre pa att kommunicera med potentiella kunder?
e Ar det mer utmanande for dig att skapa rapport med vissa potentiella kunder? Nar och varfér hander detta?
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PROCESSORIENTERING

e Vad behdéver du gora for att forbattra dina fardigheter i att félja en séljprocess?
e Hur kan foljandet av en séljprocess forbattra din framgang?
e Vad ar det basta sattet for dig att kontrollera saljprocessen?

MALORIENTERING

e Ar du nojd med ditt system med att satta mal?
e Anser du att du ar framgangsrik? Varfor? Varfor inte?
e Vad gor du for att sakerstalla att du fortsatter forbattra din prestation?

BEKRAFTELSEBEHOV

e Vad gor du for att uppratthalla en halsosam sjalvkansla?
e Vad behover du gora for att forbattra dina kunskaper och formagor for att forbattra din affarsstatistik?
e Hur ska du forbattra din férmaga att uppmuntra potentiella kunder att vara 6ppnare med dig?
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KONTROLLERA SALJPROCESS

e Manga potentiella kunder vill ta kontroll 6ver séljmétet. Vad maste du forbattra for att sakerstélla att det inte
hander?

e Vilka fardigheter behdver du utveckla for att sakerstalla att du alltid far ett beslut i slutet av ett saljméte?

e Vilka tekniker behdver du utveckla for att fa battre kontroll dver saljmoten?

HANTERA INVANDNINGAR

e Vad behover du forsta for att sakerstalla att du hanterar de verkliga invandningarna?

e Vad behoéver du andra for att bli annu effektivare pa att évervinna invandningar?

e Nar du trénar pa dina fardigheter, vilken typ av fragor staller du for att avsldja de verkliga problemen? Ge
nagra exempel.

EFFEKTIVA FRAGOR

e Hur anvander du den potentiella kundens fragor som en mdjlighet till att fraga mer avsldjande fragor for att
upptacka de faktiska utmaningarna och problemen?

e Hur 6var du pa din frageteknik for att bli mer skicklig pa att avsldja viktig information?

e Nar du tranar pa din frageteknik genom rollspel, vilken typ av fragor tycker du ar mer obekvama att stalla?
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AKTIVT LYSSNANDE

e Hur kan du utvecklas for att forbattra din férmaga att fokusera och koncentrera dig pa den potentiella

kunden?
e Vad ar ditt storsta utvecklingsomrade for aktivt lyssnande? Har du nagon gang tappat en affar pa grund av

den?
¢ Vilka fardigheter behdver du utveckla for att forbattra din icke verbala kommunikation?

KRITISKT TANKANDE

e Nar var den senaste gangen som du forlorade en forsaljning eftersom du inte kunde ansluta din I6sning till
den potentiella kundens problem pa ett saljméte? Hur stor var affaren?

o Vilka taktiker behdver du lara dig for att ta med potentiella kunder i processen att hitta en I6sning?

e Hur kan du forbattra din férmaga att snabbare utveckla effektiva |6sningar?

AMBITION OCH INITIATIV

e Vad behover du gora for att ta din prestation till nasta niva?
¢ Tror du att du gor tillrackligt for att ha balans i ditt liv?
e Ar du ndjd med din nuvarande framgangsniva? Varfor? Varfor inte?
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PRESENTATION

e Vad gor du for narvarande for att forbattra din presentationsférmaga och for att ligga fore i konkurrensen?

e Nar du 6var pa dina presentationer med andra, vad ar den vanligaste feedbacken du far om hur du kan bli
battre?

e Vilken presentationsteknik ar din svagaste?

TIDSPLANERING

o Alla skulle kunna hantera sin tid mer effektivt. Vilka fardigheter behdver du for att hantera din tid battre?
e Hur gor du flera uppgifter effektivt?
e Hur vardesatter du tid?

HANTERA MISSLYCKANDEN

e Vad gor du for att starka din férmaga att hantera misslyckande?
e Hur vet du nar du har misslyckats? Har du nagonsin gett upp for tidigt?
e Hur mycket tid och anstrangning lagger du pa din professionella utveckling?
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BESTAMD KONKURRENSKRAFT

¢ Vad gér du for att behalla din 6nskan att lyckas?
e Ar du helt néjd med din nuvarande niva av professionell prestation?
e Vad behdver du gdéra annorlunda och béattre i framtiden for att bli en battre tdvande i férsaljningen?

BEGREPP OM PENGAR

e Vilken procentandel av dina kunder har priset som den viktigaste beslutsfaktorn?
e Vad behover du jobba med for att vara mera bestamd nar det galler priset?
e Vad ar det storsta hindret for dig att tjana mera pengar?

KANSLMASSIG OBJEKTIVITET

e Vad behover du forbattra for att undvika kdnslomassig inblandning under saljméten?
e Nar du genomfdr rollspel, marker du nar dina kénslor blir involverade?
e Specifikt, vad gor du for att realistiskt bedéma vad nasta steg i séljprocessen kommer att vara?
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