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Om denne rapport

Denne rapport er baseret pa selvbeskrivelsestesten Wave® Styles, som afdeekker en persons
motivation, preeferencer, behov og talenter inden for kritiske arbejdsomrader.

Resultaterne er baseret pa en sammenligning med en international gruppe pa mere end
7.000 personer, som arbejder inden for salg.

Idet testen er en selvbeskrivelsestest, reflekterer resultaterne personens selvopfattelse.
Vores omfattende forskning har vist, at en persons selvbeskrivelse er en god indikator for,
hvorledes personen sandsynligvis vil agere i en arbejdssammenhaeng. Ikke desto mindre bgr
der tages passende hensyn til det subjektive aspekt, nar data er baseret pa en persons
selvopfattelse.

Det skal bemeerkes, at de informationer, der er indeholdt i denne rapport, kan veere
personfglsomme, og det skal derfor sikres, at rapporten opbevares et sikkert sted.

Informationerne indeholdt i denne rapport vil sandsynligvis vaere en god afspejling af
personens selvopfattelse i en periode pa 12-24 maneder, afhaengigt af omstaendighederne.

Rapporten er fremstillet ved brug af Saville Assessments softwaresystemer. Den er
fremkommet pa baggrund af resultaterne fra en selvbeskrivelsestest, respondenten har
besvaret, og reflekterer respondentens svar.

Denne rapport er blevet fremstillet elektronisk. Saville Assessment garanterer ikke for, at den
ikke er blevet sendret eller redigeret. Vi patager os intet erstatningsansvar for eventuelle
konsekvenser ved anvendelsen af denne rapport, hvordan de end er opstaet.

Anvendelsen af denne rapport er begraenset til ansatte hos Saville Assessment, Saville
Assessments agenter samt kunder, der er certificeret af Saville Assessment.
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Introduktion

Salgskompetenceprofil

Salgskompetenceprofilen giver en unik indikation af T. Testesens sandsynlige styrker og
udviklingsomrader inden for otte veesentlige salgsomrader. Underliggende delelementer
hvad angar preestation er reflekteret i de verbale beskrivelser og scorer under hver af de otte
kompetenceoverskrifter. Denne indikation skal tolkes i forhold til de vigtigste krav i jobbet,
som er fastlagt gennem jobanalyse eller metoder til afklaring af kompetencer. Endvidere bgr
man vaere opmaerksom p3, at en hgj, positiv selvvurdering kan vaere udtryk for et mindre
selvkritisk perspektiv, mens en lav selvvurdering kan veaere udtryk for et mere selvkritisk
perspektiv. | sddanne tilfselde er det saerlig vigtigt at verificere resultaterne med andre
informationer.

Salgsfokusprofil

Salgsfokusprofilen giver informationer om T. Testesens potentiale i forhold til tre
salgsfokusindikatorer (Fokus pa ny forretning, Fokus pa kundestyring og Fokus pa
salgsledelse), som relaterer til effektivitet i forskellige salgsroller.

Profil for match med virksomhedskultur

Profilen for match med virksomhedskultur giver en indikation af arbejdssituationer, hvori T.
Testesen sandsynligvis vil veere mere eller mindre effektiv som saelger. Denne profil viser de
situationer, der rangerer hgjest og lavest, baseret pa svar i selvbeskrivelsestesten Styles.

Hvordan denne rapport anvendes

Denne rapport kan anvendes til en raekke aktiviteter inden for talent management, herunder
udveelgelse, indplacering, forfremmelse og talentudvikling. Rapporten er udviklet til at blive
anvendt af linjeledere, bedgmmere, interviewere og andre ngglepersoner med henblik pa at
supplere deres beslutningstagning, uden et behov for specifik traening eller ekspertise inden
for psykometrisk testning. Kompetencemodellen er udviklet til at vaere universelt anvendelig
og er baseret pa omfattende forskning. Den relative vigtighed af hver kompetence skal
afgegres forud for selve assessment processen. Nar der traeffes beslutninger relateret til
anseaettelse, skal informationerne i denne rapport derudover anvendes i kombination med
andre arbejdsrelevante informationer om personen.

Denne rapport bgr kun anvendes af personer, der er certificeret til at anvende testvaerktgjerne
i Saville Assessment Wave-portefgljen, inklusive Salg Ekspertrapporten, der giver mere
detaljerede informationer (f.eks. om en persons underliggende talenter og motivation).
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Salgskompetenceprofil

Denne profil viser T. Testesens omrader med stgrre eller mindre potentiale. T. Testesens
Svartendens i vurderinger er sten 6 og Konsistens i rangordning er sten 10.

Lgse problemer
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Levere resultater

Kompetence

Identificere behov
Forsta kunders behov (6); Analysere
informationer (7)

Udvikle lgsninger
Anvende ekspertise (8); Veere kreativ (10)

Udvikle leads
Udvikle naere forhold (3); Etablere relationer

@)

Lukke handler

Praesentere informationer (4); £ndre
synspunkter (7); Udfordre indvendinger (10)

Forblive positiv
Handtere pres (4); Veere robust over for
forandringer (5); Bevare troen pa sig selv (7)

Samarbejde
Stotte andre (3); Arbejde sammen med andre

)

Veere disciplineret
Veere organiseret (1); Opretholde standarder

M

Resultatfokuseret
Tage handling (8); Forfglge mal (7)

Rapport pa: T. Testesen
Fremstillet den: 9-jan-2024

Indikatorscore

T0eee | |

T TOSaes

s L

Eeeee |

(Ooee 1)

JONNENENEE

UEEEEREEES

Ganske hgjt
hgjere potentiale end omkring
75 % af sammenligningsgruppen

Seardeles hgjt
hgjere potentiale end omkring
99 % af sammenligningsgruppen

Ganske lavt
hgjere potentiale end omkring
25 % af sammenligningsgruppen

Hajt
hgjere potentiale end omkring
90 % af sammenligningsgruppen

Middel

hgjere potentiale end omkring
60 % af sammenligningsgruppen

Meget lavt
hgjere potentiale end omkring
5 % af sammenligningsgruppen

Seerdeles lavt
hgjere potentiale end omkring
1 % af sammenligningsgruppen

Hojt
hgjere potentiale end omkring
90 % af sammenligningsgruppen
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Salgsfokusprofil

Denne profil opsummerer T. Testesens stg@rre eller mindre potentiale i forhold til veesentlige
indikatorer, som relaterer til effektivitet i forskellige salgsroller.

Fokusindikator Indikatorscore

Fokus pa ny forretning Ganske hgijt
f.eks. udvikle leads; fgre forhandlinger om salg; hgjere potentiale end omkring 75 %

anvende kreative strategier mmm af sammenligningsgruppen

Fokus pa kundestyring Seerdeles lavt
f.eks. styre kunder; opretholde serviceniveauer; hgjere potentiale end omkring 1 %

skabe mersalg til eksisterende kunder mmm af sammenligningsgruppen

Fokus pa salgsledelse Meget hgjt

f.eks. treeffe beslutninger; give vejleding; hgjere potentiale end omkring 95 %

motivere salgsmedarbejdere mmm af sammenligningsgruppen

Rapport pa: T. Testesen Sammenligningsgruppe: Salg (INT, IA, 2021)
Fremstillet den: 9-jan-2024 Side 5 © 2024 Saville Assessment. Alle rettigheder forbeholdes.



Profil for match med virksomhedskultur

Profilen for match med virksomhedskultur giver en indikation af arbejdssituationer, hvori T.
Testesen sandsynligvis vil veere mere eller mindre effektiv som saelger. Denne profil viser de
situationer, der rangerer hgjest og lavest, baseret pa svar i selvbeskrivelsestesten Styles.

T. Testesen er sandsynligvis mere effektiv som saelger, hvor:

©

det er en vigtig del af salgsprocessen, at man finder kreative lgsninger og innovative
teknikker samt udvikler strategier

©

det er fordelagtigt at udfordre kundernes synspunkter og imgdega indvendinger for at
komme taettere pa at lukke en handel

©

tillidsforholdet til kunderne opbygges ved at udvikle og udvise ekspertise gennem
leering og ved at bidrage med en visioneer tilgang

©

det kreever initiativ og energi at ga efter nye handler og sikre gennemfgrelsen af salg

©

der er behov for overtalelse og en positiv tilgang til tingene for at overbevise kgbere

T. Testesen er sandsynligvis mindre effektiv som saelger, hvor:

det er vigtigt at opretholde hgje standarder og fglge interne processer og eksterne
regler og love

(~)

en metodisk tilgang til udfgrelse af salg, hvor der laegges veegt pa planlaagning og
overholdelse af deadlines, er en prioritet for kunderne

®

det kraeves, at man samarbejder med kolleger og kunder om at indga handler og
levere projekter

(~)

der er fokus pa at opbygge eksisterende forbindelser og skabe nye for at udvikle et
netveerk af kunder

®

der er et stpttende, tillidsfuldt miljg, og det veerdsaettes, at man afsaetter tid til at
forsgge at forsta kundernes motivation
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