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SALECOM Yetkinlik Envanteri

YETKINLIKLER

Basarn Odakhhik 1 2 3 a 5 6 7 8 9 10

« Basaril satiscilar arasinda yer almaya calisir; eger elde edecegi 6dll kendisi igin tatminkar ise kampanyalarda iyi bir sonug elde etmek igin caba
gOsterir.

« Sirketinin verdigi hedeflere ulagsmay kendisi icin basar kriteri olarak gorir; daha fazlasini hedeflemez.

¢ Hedeflerin ulasilabilir oldugunu diisindiigii durumlarda onlara ulasmak icin yeterli cabay sergiler. Motivasyonu yiksek oldugunda iyi bir sonug elde
etmek icin elinden geleni yapar.

Kendine Giliven 1 2 3 a4 5 6 7 8 9 10

* Medeni cesarete sahiptir. Genellikle ‘ilk arama’ konusmalarini rahatlikla gergeklestirebilir. Ancak konusacagi konunun ¢ok net olmadigi ya da
konusacagi konu hakkinda kendine guiveninin tam olmadigi durumlarda, 6zellikle bas etmesi zor musterileri ya da cok 6nemli kisileri aramaktan
cekinebilir.

» Onem derecesi cok yiiksek olmayan ya da konusu itibariyle kendinden emin oldugu durumlarda risk alarak hareket edebilir.

¢ Sonucunda kazanan taraf olmayi istedigi mizakereleri nemser ve bu tir miizakerelerde basarili olabilmek igin 6nceden hazirlik yapar. Miizakere
konusu iyi bildigi bir konu degilse ya da miizakerede elinin yeterince glcli olmadidini diistinliyorsa, mizakere kendisi igin bir stres kaynagidir. Aksi
durumlarda kazanmak igin ¢caba sarf eder.

iletisim Becerisi 1 2 3 4 5 (3 7 8 9 10

« Daha ¢ok tarzini taniyip bildigi kisilerle olan gérismelerde veya 6nceden benzerlerini yasadigi durumlarda, konusmasi ve beden dili kullanimi ile
musteri Uzerinde etkili olabilir. Bazi durumlarda beden dilini anlatimini destekleyecek bir bicimde kullanmaya cahsir.

* Musterisini dinler; ancak yer yer onun s6ziinii kesme, dinlediklerine dikkatini verememe ya da anlattiklarini aklinda tutamama gibi sorunlar yasadigi
olabilir. MUsteriyi anlatmaya tesvik etmek icin caba sarf eder; ancak iletisim tarzindan dolayi bu konuda her zaman etkin olamaz.

* MUsterisinin ihtiyacini belirlemek amaciyla soru sormak yerine varsayimlarla hareket etmeyi tercih edebilir. Amaca odakli soru sorma becerisini ender
olarak sergilese de, kendini rahat hissettiginde, gok iyi bildigi konularda ve hazirlik yaptiginda misteriyi sorularla acabilir.

« Soylemek istediklerini anlasilir ve net bir bicimde ifade etmeye calisir. Ozellikle stresli, isteksiz ve hazirliksiz oldugunda konusmasinin anlasilirhg
azalabilir. Bazi durumlarda kendisini dogrudan ifade etmek yerine dolayl yoldan ima ederek ifade etmeyi tercih edebilir.

* Konusma tarzini veya sectigi sézcikleri karsisindakine uydurmaya calismaz; ancak anlasilmadigini fark ettiginde bir kez daha agiklamaya calisabilir.
Cogunlukla tek tip bir anlatim tarzini benimser.

ikna Yetenegi 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

¢ MUsterinin ihtiyacini gérme ve buna uygun teklif yapmada basarilidir. Genellikle potansiyel alicinin ihtiyaciyla kendi Grlintinlin 6zellikleri arasindaki bagi
yakalar ve karsi tarafi etkileyecek unsurlan etkin bir bigimde kullanarak kabul edilme olasiligi yiiksek teklifler olusturur.

¢ Musterisinin bakis agisini degistirebilecek, durumu farkli agidan gérmesini saglayabilecek yontemleri gogunlukla etkin bir bicimde kullanir. Misterinin
etkilenecegdi unsurlarn kullanarak misteriyi satin alma kararina nasil yonlendirecegini bilir. Misterisinin glvenini kazanmayi1 6nemser ve bu yonde ¢aba
sarf eder.

« Cogunlukla miisterinin itirazlarini basariyla karsilar ve gériismenin satisla sona ermesini saglar. istedigi sonucu elde edemediginde, neden basarili
olamadigini degerlendirip ilerideki olasi benzer durumlar igin taktikler gelistirir. Cok sayida musteri profilinde ikna konusunda basaril olur.

Misteri Odakhhk 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

* MUsteriyi 6nemser ve ihtiyaglarini gidermek igin elinden gelenin en iyisini yapmaya ¢alisir. Bu durum genelde musteriye hizmet sunma anlaminda
performansina olumlu olarak yansir. Cogunlukla musteriyi taleplerinde hakli gérir. Bu nedenle firma ve misteri arasinda yasanan bazi anlasmazlklarda
misterinin agir basmasina, objektifligini kaybedip, firma gikarlarini g6z ardi etmesine neden olabilir.

* MUsteri memnuniyetini sorgular ve takip eder. Musteriye verilen sdzlerin tutulmasini saglar. Bu konuda tanimlanan ve kendisinden istenen arag ve
yoéntemlerin tamamini kullanmaya 6zen gdsterir.

* Musteri iliskilerinde ilgi ve dikkati yuksektir. Misterinin segimleri, tercihleri ve tarziyla ilgili sirket galisma sisteminin gerektirdiginden daha fazla konuda
bilgi sahibi olmaya calisir ve bu bilgileri misteri baghligi saglamakta kullanir.

* MUsterinin bekleme surecindeki bilgilendirilme ihtiyacinin farkindadir. Genelde aramasi beklenen zamanlari kagirmayarak, bilgilendirme konusunda
stiine dusenleri yapar. Ozellikle 5nemli ve sorunlu durumlarda misteriye haber vermek konusunda daha aktif davranip ara bilgilendirmeler yaparak
musteri stresini azaltir.
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il 2 3 4 5 6 7 8 9 10
 Etki gliciinun ylksek olduguna inandigi veya aliskin oldugu sosyal ortamlarda yasadigi tanisikliklari is baglantisina dénistirecek adimlar atabilir. Boyle
ortamlarda ve kosullarda referans talep edebilir. iliski agini genisletmeye calisir.

« Kilit noktalardaki kisilerle iliski kurmasi gerektigini bilir ve bu yénde ¢aba sarf eder; bazi alanlarda is sonuglandirmasina destek olacak tanidikliklara
sahiptir. Tanidigi olan alanlarda, gerekli oldugunda onlar devreye sokarak is baglayabilir. Misterinin satin alma karar tGzerinde etkili olabilecek kisileri
saptar ve onlarla iliski kurmaya ugrasir.

« Birisiyle iliski baslatmasi gerektigini diisiinliyorsa bu konuda ¢ekinmeden adim atar. ilk kez deneyimledigi veya resmiyet ve énem derecesinin
yuksekligi yiziinden stres yasadigi durumlar disinda, bu konuda beklenen atakhidi sergiler. iyi taniyip bildigi kosul ve topluluklarda iliski baslatmakta
sorun yasamaz.

* Kurdugu iliskiler icerisinde 6zellikle 6nemli oldugunu dusiindikleri varsa onlarin sureklilik géstermesi igin 6zen gosterir. Kilit misterileriyle iliskisini
sicak tutmaya calisir. Onlar diizenli olarak aramak ya da ziyaret etmek igin elinden geldigince caba sarf eder; 6zel glinlerinde onlarla temas igerisinde
olmaya gayret gosterir.

iyimserlik 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

* Yaptigi her gériismenin satisla sonuglanmama ihtimali oldugunu disinir. Yaptigi ziyaret veya goériismelerin basarili sonuglanmasinda hem yaptigi
hazirligin hem de sans faktérinin etkili olduguna inanir. Satisla sonuglanmayan gériismeler ve zorlayici musteriler moralini bozar; izleyen satis
gorismelerinde bu durumun etkisiyle isteksiz veya kaygili olabilir.

* Satis tahminlerini 6nceki donemki sonuglarini dikkate alarak olusturur; ancak hedef tutturamadigi dénemlerden sonra beklentilerini biraz dusurebilir.
Hedeflerine ulasamadiginda bunun kendisine bagl nedenleri Gizerinde durmayi tercih eder. Ancak bazen bu sonucun dogrudan kendisi disindaki
faktorlere dayandigina ve hedeflerinin tutmasinin zor olduguna inanmayi segebilir.

» Kosullarin her zaman yolunda gitmeyebilecegine dair stiphesi, kendisini 6nlem alarak hareket etmeye iter. Teslim tarihlerine uyum konusunda olumsuz
faktorleri ya da olasiliklar oldugundan daha olumsuz olarak degerlendirebilir. Bu nedenle is yetistirememe kaygisiyla hareket edebilir.

EK OLCEKLER

Sosyallik 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

* Yeni insanlarla tanismaktan ve sosyal ortamlarda bulunmaktan keyif alir.
 Sosyal iliskileri rahatlikla baslatir ve strdurar.

Sosyal Kaygi 1l 2 ‘ 3 4 5 6 7 8 9 10

* MUsterisiyle ve yOneticisiyle gorlisurken rahat davranir.

« Kolaylikla s6z alir ve rahat bir bicimde séze baslar.

* Hakkinda fikir sahibi olmadigi, hi¢ tanimadigi kisilerle dahi iletisim kurmada giglik cekmez.

* GOrisme d6ncesinde herhangi bir kaygi duymadigi icin konusmasinin igerigine iliskin hazirlik yapmaz.

Performans Kaygisi il 2 ‘ 3 4 5 6 7 8 9 10

e Musteriyle gériisme O0ncesinde hazirlik yapar, bilgilerini tazeler.
* Satis slrecinde kaygi yaratan durumlarla karsilasmamak adina énceden énlem alir.
* Kaygisini etkin bir bicimde yoneterek performans sergilemesi gereken durumlara hazirlanir.

Satisa Yatkinhk il 2 3 4 5 6 7 8 9 10
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* Satisi meslek olarak benimser.

« Kariyerini satis alaninda yapmaya egilimlidir.

» Satis disindaki alanlara da yatkinhgi olabilecegini disundr.

* Sahip oldugu o6zellikler itibariyle satisa yatkin oldugunu dustnur.
e Satis yapmaktan keyif alir.

Kontrol Gostergeleri Kendini Begendirme 'Normal | Tevazu Normal Manipilasyon | Yok
| Narsizm Normal | Kendini Yerme iNormaI Tutarsizhik Yok
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