Firma: proceed

Test: Verkaufskompetenz- Wie gut bin ich als Verkaufer?
Name: D. Meier

Datum: 20.04.2007

Kontaktaufnahme - Kunden kontaktieren

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
Initiativ-Verhalten ‘ 1 |
Kontaktstérke
Souveranes selbstsicheres Auftreten 1
Bedarfsanalyse und Informationsbeschaffung - Was will der Kunde?

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
Empathie ‘ []
Flexibilitat 1 |
Offenheit und Neugier \ ]
Prasentation und Beratung - Uberzeugen und Begeistern

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
Argumentationsstérke und Uberzeugungskraft 1
Begeisterungsféahigkeit ’7“ I
Herausforderungen und Widerstande - Dranbleiben, wenn’s schwierig wird

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
Emotionale Stabilitat ]
Ausdauer und Stehvermdgen L ‘
Abschluss-Sicherheit - Eine Entscheidung herbeifihren

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
Durchsetzungskraft und Selbstbehauptung ‘ 1
Entscheidungsfreude 1|
Einflussnahme u. Verantwortungsbewusstsein ‘
Was den Verkaufer dauerhaft erfolgreich macht

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
Frustrationstoleranz [ |
Erfolgsorientierung und Leistungsmotivierung 1
Selbstorganisation ] ‘
Selbststeuerung [ ‘ ‘
Berufserfahrung als Verkaufer

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
Berufserfahrung als Verkaufer ‘ ‘ ‘ ‘ * ‘ i i i i i

www.proceed-testcenter.de Seite 1



Firma: proceed

Test: Verkaufskompetenz- Wie gut bin ich als Verkaufer?

Bisherige Verkaufserfolge

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
Bisherige Verkaufserfolge ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ 1 ‘ ‘ ‘ ‘ ‘

Urteilstendenzen

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
Beurteilungstendenz ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ |‘ ‘ ‘ ‘ ‘

www.proceed-testcenter.de Seite 2



Firma: proceed

Test: Verkaufskompetenz- Wie gut bin ich als Verkaufer?

Name: D. Meier
Datum: 20.04.2007

Kontaktaufnahme - Kunden kontaktieren

Kunden kommen nicht von alleine - man muss sie gewinnen. Dazu ist es nétig, selbst aktiv zu werden. Der
Verkaufer muss die Initiative ergreifen: zum Hoérer greifen, potenzielle Kunden anrufen und deren Interesse
wecken. Auch an bestehenden Kunden muss er dran bleiben, aktiv Kontakte pflegen, um neue
Geschaftschancen nutzen zu kénnen. Daflr muss der Verkaufer in der Lage sein, eine Beziehung auf- und
auszubauen. Initiativkraft und Kontaktstérke sind fir die Gewinnung von Kunden unabdingbar. Kunden suchen
vertrauenswirdige, kompetente und leistungsfahige Partner. Dies vermittelt der Verkaufer im Erstkontakt durch
sein souveranes und selbstsicheres Auftreten. Er muss sich dem Kunden als ebenblrtiger Partner zeigen.

Initiativ-Verhalten

Bereitschaft und Fahigkeit einer Person, von sich aus aktiv zu werden und eigenverantwortlich zu handeln.

Ein schwach ausgeprégtes Initiativverhalten weist darauf hin, dass die Person eher selten von sich aus aktiv
wird. Es ist ihr lieber, wenn sich Kunden bei ihr melden. Sie bevorzugt die Betreuung von bestehenden Kunden.

Wer hohe Werte erzielt, sucht aktiv nach neuen Mdglichkeiten der Kundenaktivierung. Dies gilt fir bestehende
Kunden wie fur Neukunden. Die Person flhlt sich in hohem MaRe eigenverantwortlich fur ihr Tun.

Norm profil max 85 |
Ihr Wert 78 |
Normprofil min 65
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Sie suchen aktiv nach neuen Mdéglichkeiten der Kundenaktivierung. Dies gilt fur bestehende Kunden wie fur
Neukunden. Sie fuihlen sich eigenverantwortlich fur Ihr Tun. RegelmaRig rufen Sie Kunden an, um neue
Geschaftschancen auszuloten.

Kontaktstarke

Fahigkeit und Bereitschaft, neue Kundenkontakte anzubahnen und Beziehungen zu Kunden aktiv zu gestalten.

Eine schwach ausgepragte Kontaktstéarke weist darauf hin, dass es der Person schwerféllt, mit fremden
Personen locker ins Gesprach zu kommen. Sie wirkt eher zuriickhaltend und scheut die Erstansprache von
Neukunden.

Wer hier hohe Werte erzielt, ist aufgeschlossen und kommt mit unbekannten Gesprachspartnern schnell ins
Gesprach. Die Person ist in der Lage, eine angenehme Gesprachsatmosphére zu erzeugen und das Interesse
von Neukunden zu wecken.

Norm profil max 90
lhr Wert 74

Norm profil min 60

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Sie sind aufgeschlossen und kommen auch mit unbekannten Gespréachspartnern spontan und unkompliziert ins
Gesprach. Sie sind in der Lage, eine angenehme Gesprachsatmosphére zu erzeugen und das Interesse von
Neukunden zu wecken. Die motivierte Akquisition von Kunden ist von lhnen zu erwarten.
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Souveranes selbstsicheres Auftreten

Das Vermdgen, seine Kompetenz in neuen ungewohnten Situationen (im Erstkontakt zu Kunden) zur Geltung zu
bringen und ebenburtig und vertrauenswurdig zu wirken.

Niedrige Werte deuten auf eine Person hin, die im Kontakt zu anderen unsicher und zuriickhaltend wirkt. Sie
traut sich wenig zu und stellt ihr Licht haufig unter den Scheffel.

Wer hier hoch punktet, fihlt sich seinem Gegeniiber ebenbiirtig. Die Person ist sich ihrer Starken und
Maoglichkeiten sicher. Diese Sicherheit und Selbstliiberzeugung driickt sie in ihrem persénlichen Auftreten aus.

Norm profil max 90|
Ihr Wert 86|

Norm profil min 70

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Sie fuihlen sich ihrem Gegenliber ebenbiirtig. Sie sind sich ihrer Starken und Méglichkeiten vollkommen sicher.
Diese Sicherheit und Selbstiiberzeugung driicken sie in ihrem souveranen Auftreten aus. Sie trauen sich viel zu
und stellen Ihr Licht nicht unter den Scheffel. Sie verstehen es, sich Geltung zu verschaffen. Es ist damit zu
rechnen, dass Neukunden Sie als selbstsicheren und kompetenten Partner erleben.

Bedarfsanalyse und Informationsbeschaffung - Was will der Kunde?

Wenn der Verkaufer mit einem Kunden oder Interessenten im Gespréach ist, ist zunachst zu ermitteln, was der
Gegenuber braucht: Welche Ziele und Probleme hat er? Wie sieht sein Bedarf aus? Welche Bedurfnisse sind zu
befriedigen? Dabei muss sich der Verkaufer in die Situation des Kunden einfiihlen kdnnen. Dann muss er alle
notwendigen Informationen ermitteln. Dies gelingt ihm, wenn er es schafft, sich flexibel auf die Anforderungen
seiner Gesprachspartner einzustellen, offen und neugierig ist und gezielte Fragen stellt.

Empathie
Einflhlungsvermdgen - die Fahigkeit, sich in den Kunden einfiihlen und in seine Situation versetzen zu kénnen.

Niedrige Empathie-Werte erzielt, wer sich nicht in die Kunden einfiihlen und hinversetzen kann. Dieser Person
bleiben Stimmungsschwankungen des Gegenubers verborgen. Sie ist nicht in der Lage, eine personliche Néhe
herzustellen und vertrauenswiirdige Informationen zu gewinnen.

Hohe Werte deuten auf eine Person hin, die sich ausgesprochen gut in den Kunden einfihlen und seine Situation

verstehen kann. Sie nimmt nonverbale Signale sensibel wahr und hort aktiv zu. Im Gesprach mit ihr 6ffnen sich
die Kunden.

Normprofil max 90
lhr Wert 73|

Norm profil min 65|

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Sie kénnen sich gut in den Kunden einflihlen und seine Situation verstehen. Stimmungsschwankungen des
Gegenlibers nehmen Sie sensibel wahr. Dabei beachten Sie nonverbale Signale. Durch aktives Zuhéren und

wirkliches Interesse am Kunden gelingt es Ihnen in aller Regel, eine personliche Nahe herzustellen und Kunden
zu offnen.
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Flexibilitat
Bereitschaft und Fahigkeit, sich auf unterschiedliche und wechselnde Anforderungen einzustellen.

Erzielt eine Person hier niedrige Werte, strebt sie eher weniger nach Abwechslung und Veranderung. Sie
bevorzugt geregelte Ablaufe und vorhersehbare Ereignisse. Auf Uberraschende Ereignisse reagiert sie eher mit
Unwohlsein und Uberforderung.

Bei einem hohen Maf? an Flexibilitat erlebt die Person sich verandernde Arbeitsbedingungen als anregend. Ihr ist
daran gelegen, immer wieder mit neuen Herausforderungen konfrontiert zu werden. Auf Uberraschungen und
unvorhergesehene Ereignisse reagiert sie angemessen.

Norm profil max 85
Ihr Wert 69 |

Norm profil min 60 |

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Sie erleben sich verandernde Arbeitsbedingungen in Ma3en als anregend. Auch wenn Sie nicht gerade jede
neue Herausforderungen suchen, so kdnnen Sie auf Uberraschungen und unvorhergesehene Ereignisse
angemessen reagieren. Das gilt fir neue Themen, gednderte Kundenanforderungen und Gesprachspartner.

Offenheit und Neugier

Aufgeschlossenheit fur neue Erfahrungen, Experimentierfreude.

Eine schwache Auspréagung spricht fir einen Menschen, der bevorzugt bekannte und vertraute Wege geht.
Unbekannte oder fremd erscheinende Ereignisse werden gemieden.

Wer hier hohe Werte erreicht, ist anderen Menschen gegeniiber sehr aufgeschlossen und an deren Ansichten,
Bedirfnissen und Zielen interessiert. In der Kundenbetreuung und —gewinnung geht diese Person gern neue,
ungewohnte Wege. Im direkten Kundenkontakt fragt sie viel und forscht nach neuen Méglichkeiten.

Norm profil max 85 |
Ihr Wert 84 |
Normprofil min 65
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Sie sind anderen Menschen gegenuber aufgeschlossen und an deren Ansichten, Bedurfnissen und Zielen
interessiert. In der Kundenbetreuung und —gewinnung gehen Sie immer wieder neue und ungewohnte Wege. Im
direkten Kundenkontakt fragen Sie viel und forschen nach neuen Mdoglichkeiten.

Prasentation und Beratung - Uberzeugen und Begeistern

Sind die Anforderungen und Bediirfnisse des Kunden geklart, ist der Verkaufer gefordert, eine Lésung zu
prasentieren. Dabei muss er deutlich machen, inwiefern sein Angebot die Kundenerwartungen erfillt. Dazu
gehort zum einen, dass er Uberzeugend argumentiert und dem Kunden einen Nutzen prasentiert. Zum anderen
muss der Verkaufer den Kunden emotional ansprechen und positive Gefiihle wecken. Neben sachlichen
Argumenten braucht der Verkaufer auch ein gewisses Mal3 an Begeisterungsfahigkeit, damit der Funke auf den
Kunden Uberspringt.
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Argumentationsstérke und Uberzeugungskraft

Fahigkeit, eigene Vorschlage nutzenorientiert zu begriinden und die Zustimmung des Kunden zu erreichen.

Wer hier niedrig punktet, interessiert sich weniger fur das, was der Kunde wirklich braucht. Der Person gelingt es
nicht, dem Kunden seinen Nutzen deutlich zu machen. Statt auf die Bedenken und Einwande des Kunden
einzugehen, versucht die Person mit Gegenargumenten den Kunden zu tiberzeugen.

Hohe Werte erreicht eine Person, die im Kundengesprach auf die spezifischen Anforderungen des Kunden
eingeht und Gemeinsamkeiten herausarbeitet. Einwéande hinterfragt sie, um den Kunden besser verstehen zu
kénnen. Indem Sie dem Kunden seinen Nutzen aufzeigt, erreicht sie schlielich dessen Zustimmung.

Norm profil max 90|
lhr Wert 84|

Normprofil min 70

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Sie gehen im Kundengesprach auf die spezifischen Anforderungen des Kunden ein und arbeiten
Gemeinsamkeiten heraus. Einwéande hinterfragen Sie, um den Kunden besser verstehen zu kénnen. Sie
argumentieren verstandlich und Gberzeugend. RegelmaRig gelingt es lhnen, die Akzeptanz der Kunden zu
erreichen.

Begeisterungsfahigkeit
Vermaogen, positive Gefiihle zu wecken, den Kunden emotional anzusprechen und zu bewegen.

Niedrige Werte deuten auf eine Person hin, die ausgesprochen sachlich kommuniziert und prasentiert. Sie wirkt
eher kuhl und rational. Andere Menschen emotional zu packen, liegt ihr weniger. "Begeisterungsstirme" sind von
ihr nicht zu erwarten

Eine hohe Begeisterungsfahigkeit hat eine Person, die sich mit ihrer Botschaft/ihrem Produkt voll identifiziert und
bei anderen Menschen positive Gefuhle weckt. Sie versteht, Kunden in Gesprachen und Préasentationen
emotional zu packen und fiir ihre Sache zu gewinnen.

Norm profil max 85 |
lhr Wert 87|

Normprofil min 75
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Sie identifizieren sich voll und ganz mit ihrer Botschaft/ihnrem Produkt und kdnnen bei anderen Menschen positive
Geflihle wecken. Sie verstehen es, Kunden in Gesprachen und Présentationen emotional zu packen und fir Ihre
Sache zu gewinnen. Mit ihrer Begeisterung schaffen Sie es, dass der Funke auf den Kunden tberspringt.
Kunden kaufen gern bei Ihnen.

Herausforderungen und Widerstande - Dranbleiben, wenn’s schwierig wird

Nur selten lauft im Verkauf alles nach Plan. Der Kunde z6gert, hat Einwénde, bringt scheinbar bessere Angebote
ins Spiel. Diese schwierigen Situationen muss der Verkaufer immer wieder bewaltigen. Dies gelingt ihm, wenn er
unter Druck emotional stabil und bei Kritik gelassen bleibt. Gleichfalls braucht er Ausdauer und Stehvermdgen,
um langerfristige Projekte erfolgreich verfolgen und auftretende Hindernisse tberwinden zu kdnnen.
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Emotionale Stabilitat

Fahigkeit, unter Druck und Belastung ausgeglichen zu bleiben und angemessen auf Kritik zu reagieren.
Wer hier niedrige Werte erzielt, wird unter Druck leicht nervés und verliert bei Kritik und Angriffen die Fassung.

Eine hohe emotionale Stabilitat besagt, dass die Person in belastenden Situationen gelassen bleibt. Sie reagiert
auf Druck und Kritik angemessen und entspannt.

Norm profil max 90

lhr Wert 69 |

Normprofil min 70|
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lhnen gelingt es meist, in schwierigen Situationen gelassen zu bleiben. Sie reagieren auf Druck und Kritik
einigermal3en entspannt und angemessen.

Ausdauer und Stehvermégen

Fahigkeit, an langfristigen Projekten und Zielen kontinuierlich zu arbeiten und dabei auch die eine oder andere
Hirde zu nehmen

Niedrige Werte sprechen fir eine Person, die kurzfristige Aufgaben bevorzugt. Bei langerfristigen Projekten und
auftretenden Schwierigkeiten gibt sie schnell auf.

Wer hier hohe Werte erzielt, arbeitet ausdauernd und langfristig an schwierigen Projekten. Die Person lasst sich
durch auftretende Hindernisse nicht aufhalten.

Norm profil max 85
Ihr Wert 69 |

Norm profil min 65|

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Sie haben eine durchschnittlich ausgepragte Ausdauer. Sie kénnen sich auf kurz- und langerfristige Aufgaben
einstellen.

Abschluss-Sicherheit - Eine Entscheidung herbeifiihren

Ziel ist immer der Abschluss. Doch manchmal nehmen Gespréache und Verhandlungen Verlaufe, die der
Verkaufer so nicht beabsichtigt hat. Es laufen zu lassen und abzuwarten, ist keine Alternative. Deshalb muss der
Verkaufer in der Abschlussphase den Kunden aktiv bei seiner Entscheidung unterstitzen. Dabei ist es auch
wichtig, eigene begriindete Interessen zu behaupten und durchzusetzen. Der Verkaufer sollte sich bewusst sein,
dass viele Kunden entscheidungsreife Lésungsvorschlage schatzen und hin und wider auch Nachdruck
bendtigen.

Durchsetzungskraft und Selbstbehauptung

Fahigkeit und Bereitschaft, eigene Interessen auch gegen Widerstéande durchzusetzen.
Niedrige Werte bedeuten, dass sich die Person nicht wehrt und nicht fur ihre Interessen eintritt.

Hohe Werte erzielt jemand, der sich immer durchsetzen will und grundsétzlich auf dem besteht, was er fur richtig
halt.

Norm profil max 85|
lhr Wert 94

Norm profil min 60

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Sie wollen sich immer durchsetzen und bestehen auf dem, was Sie fur richtig halten. Widerstanden geben Sie
nicht nach.
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Entscheidungsfreude

Bereitschaft und Fahigkeit, Entscheidungen im eigenen Kompetenzbereich anzustreben und aktiv herbeizufiihren.

Wer hier niedrige Werte erreicht, geht Entscheidungen eher aus dem Weg oder braucht sehr lange, um einen
Entschluss zu fassen.

Hohe Werte sprechen fur eine Person, die schnelle Entscheidungen anstrebt. Dabei geht sie auch einmal
Risiken ein.

Norm profil max 85 |
Ihr Wert 82|
Normprofil min 70
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Sie haben keine Angst vor Entscheidungen. Sie wagen ab und kommen ohne Zdgern zu einem Entschluss.
Dabei folgen Sie dem Grundsatz "Lieber ein Ende mit Schrecken als ein Schrecken ohne Ende".

Einflussnahme u. Verantwortungsbewusstsein

Fahigkeit und Bereitschaft, auf die Handlungen und Entscheidungen des Kunden Einfluss zu nehmen.

Niedrige Werte bedeuten, dass die Person den Kunden nicht beeinflussen méchte. Sie sieht sich in keiner Weise
fur die Entscheidungen des Kunden verantwortlich.

Hohe Werte erzielt eine Person, die sich fur die Entscheidung des Kunden verantwortlich fiihlt und konkrete
Lésungsvorschlage macht.

Norm profil max 85
lhr Wert 85
Normprofil min 65
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

lhnen fallt es leicht, auf Kundenentscheidungen Einfluss zu nehmen. Sie sehen sich fir die Entscheidungen des
Kunden mitverantwortlich. Regelmafig sprechen Sie konkrete Empfehlungen aus.

Was den Verkaufer dauerhaft erfolgreich macht

Mit Blick auf Abschlussquoten und die Haufigkeit von Erfolgserlebnissen kann man niichtern feststellen:
Verkaufer brauchen eine hohe Frustrationstoleranz - Sie miissen vermeintliche Misserfolge und Riickschlage
"wegstecken" kdnnen. Daneben missen sie hungrig auf Erfolge bleiben, statt Bestédnde zu verwalten und zu
verteidigen. Den erfolgreichen Verkaufer zeichnet weiter aus: sein steter Leistungswille, seine Bereitschaft und
Fahigkeit, systematisch und organisiert zu arbeiten sowie das Vermdgen, sich immer wieder auf den Kunden und
die Erfordernisse der Verkaufssituation einzustellen.

Frustrationstoleranz

Fahigkeit, Enttauschungen und Misserfolge angemessen zu verarbeiten.

Eine niedrige Frustrationstoleranz hat eine Person, die lange tUber Enttduschungen und Misserfolge grubelt. Sie
kann schwierige Situationen schlecht aushalten und wird durch Ruickschlage in ihrem Handeln gehemmt.

Eine Person mit hoher Frustrationstoleranz ist in der Lage, Enttduschungen und Misserfolge angemessen zu
verarbeiten. Sie kann schwierige Situationen aushalten und sieht Rickschlage als Lernchance.

Norm profil max 95
lhr Wert 80

Normprofil min 70
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Sie sind in der Lage, Enttduschungen und Misserfolge angemessen zu verarbeiten. Sie kdnnen schwierige
Situationen aushalten und sehen Riickschlage als Lernchance.
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Erfolgsorientierung und Leistungsmotivierung

Bereitschaft und Fahigkeit, Leistung zu erbringen und Erfolge anzustreben.

Niedrige Werte bedeuten, dass die Person sich wenig auf Leistung und Erfolge fokussiert. Sie ist primar damit
beschéftigt, Misserfolge zu vermeiden. Sie verfolgt eine Fehlervermeidungsstrategie und verspurt keine Lust auf
Leistung.

Hohe Werte sprechen fir eine Person, die Erfolge stark anstrebt. Sie ist bereit, dafur viel zu leisten. Und dabei
empfindet sie auch Freude und Arbeitslust. Erreichte Ziele motivieren sie zu neuen Taten.

Norm profil max 90|
Ihr Wert 89|
Norm profil min 70
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Sie setzen sich sehr anspruchsvolle Ziele und streben Erfolge an. Sie erwarten von sich Spitzenleistungen und
sind bereit, dafur viel zu tun. Dabei empfinden Sie Freude und Arbeitslust. Erreichte schwierige Ziele motivieren
Sie zu neuen Taten.

Selbstorganisation

Vermdgen, systematisch und organisiert zu arbeiten.

Wer hier niedrige Werte erreicht, folgt lieber einer spontanen und intuitiven Arbeitsweise. Der Person féllt es
schwer, Prioritéten zu setzen und organisiert zu arbeiten. Die systematische Vor- und Nachbereitung von
Aktivitaten ist nicht ihre Stérke.

Hohe Werte erreicht eine Person, die ihre Aktivitaten an den gesetzten Zielen ausrichtet und dabei Prioritaten
setzt. Auch durch Unvorhergesehenes lasst sie sich nicht vom geplanten Vorhaben abbringen. Ordnung und
Systematik sind ihr sehr wichtig.

Norm profil max 85
Ihr Wert 73
Norm profil min 60
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Sie richten Ihre Aktivitdten an den gesetzten Zielen aus und setzen dabei Prioritaten. Auch durch
Unvorhergesehenes lassen Sie sich nur in Ausnahmen vom geplanten Vorhaben abbringen. Ordnung und
Systematik sind Ihnen wichtig.

Selbststeuerung

Fahigkeit, das eigene Verhalten an den Erfordernissen der Situation auszurichten.

Niedrige Werte bedeuten, dass die Person ihr Verhalten an ihren personlichen Einstellungen und Werten
ausrichtet. Die Erwartungen anderer Personen, situative Gegebenheiten und Regeln spielen fir sie keine Rolle.

Eine hoch ausgepréagte Selbststeuerung hat eine Person, die sehr viel Wert auf die soziale Angemessenheit des
eigenen Verhaltens legt. Sie nimmt soziale Hinweisreize wahr und zeigt das passende Rollenverhalten.

Norm profil max 85

lhr Wert 40

Norm profil min 65

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Sie richten Ihr Verhalten mehr an ihren personlichen Einstellungen und Werten aus als an den Erwartungen
anderer Personen. Von situativen Gegebenheiten und Regeln lassen Sie sich kaum beeinflussen.
Kundenerwartungen beriicksichtigen Sie weniger, wenn dies auf Kosten personlicher Uberzeugungen geht.

Berufserfahrung als Verkdufer
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Berufserfahrung als Verkaufer

Hohe Werte sprechen fiir eine Person mit fundierten, mehrjahrigen Erfahrungen im aktiven Verkauf mit
Schwerpunkt Neukundengewinnung.

Niedrige Werte sprechen fur eine Person mit wenig Verkaufserfahrung. Diese bezieht sich zudem auf die
Bearbeitung von Stammkunden.

Norm profil max 100

Ihr Wert 40

Norm profil min 60

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Bisherige Verkaufserfolge

Bisherige Verkaufserfolge

Hohe Werte sprechen fir eine Person, die tberdurchschnittliche Verkaufserfolge auch in der Gewinnung von
Neukunden vorweisen kann.
Niedrige Werte sprechen fir eine Person, die bisher nur unterdurchschnittliche Verkaufserfolge vorweisen kann.

Norm profil max 100

Ihr Wert 55|
Norm profil min 60|

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Urteilstendenzen

Beurteilungstendenz

Beschreibung der Tendenz zur milden oder harten Selbstbeurteilung.

Niedrige Werte sprechen fiur eine Person, die sich tendenziell selbstkritisch sieht und eher unterschéatzt.
Hohe Werte sprechen fir eine Person, die sich tendenziell milde beurteilt und eher tberschatzt.
Mittlere Werte sprechen fir eine differenzierte Selbstbeurteilung.

Norm profil max 75|
Ihr Wert 68 |
Normprofil min 25
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
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