ProfileXT-Comercial

El ProfileXT para el area comercial mide qué tan bien una persona se adapta a su organizacion relacionado con rasgos
especificos de ventas. Se utiliza para la seleccion, induccion y la gestion de vendedores, jefes de ventas y gerentes

comerciales.

La caracteristica “Modelo de Desempeno” del PSA es Unica y puede
ser adaptado para cada compaiiia, cargo, departamento, direccién o
cualquier combinacion de estos factores. Esto le permite evaluar una
persona en relacion a las cualidades requeridas para llevar a cabo
con éxito un trabajo especifico de ventas en su organizacion. Tam-
bién predice el desempeno en el trabajo en siete conductas criticas
de ventas:

* Prospeccion * Cierre de ventas

¢ Resistencia a las Visitas de Ventas ¢ |niciativa

e Establecer y Mantener relaciones ¢ Trabajo en Equipo

¢ Preferencia de Compensacion.

¢, Por qué Evaluar a las Personas del Area de
Ventas?

Muchos vendedores son competitivos y persuasivos. Dada la opor-
tunidad de conseguir un nuevo trabajo o de ser promovidos, pueden
decirle lo que quiere escuchar en vez de la verdad. Adicionalmente,
su éxito dependera del tipo especifico de trabajo de ventas y de la
organizacion en la que van a trabajar. El éxito rara vez se transfiere
automaticamente. El costo del fracaso en ventas es muy alto, tenien-
do en cuenta el proceso de contratacion, la baja productividad y la
interrupcion a los clientes existentes.

El PSA le da una mirada objetiva al comportamiento y motivaciones
de sus vendedores y gerentes comerciales para ayudarle a tomar
mejores decisiones.

¢,Coémo funciona el ProfileXT Comercial?

Antes de evaluar a sus candidatos, nuestros consultores lo ase-
soraran sin costo, para seleccionar los Modelos de Desempefio de
los cargos que requiera. Una vez elegidas las personas a evaluar,
se envian las invitaciones por email al profesional a cargo, este solo
debera reenviar el enlace. El sistema instantdneamente genera los
informes y notifica al profesional a cargo que ya estan disponibles.

El Gerente Comercial puede utilizar los resultados como una herra-
mienta de diagnodstico y soporte en el proceso de seleccion, ayuda
con sugerencias de preguntas para la entrevista e induccion de can-
didatos

Propdsito: Seleccionar y retener personal de ventas
de alto rendimiento

Mide: Cualidades clave de vendedores exitosos :
e 20 Indicadores de Desempefio
¢ Siete conductas criticas de ventas

Duracion: Menos de 60 minutos, no es necesario
un administrador.

Personalizable: Desarrolla Modelos de Desempefio por:
* Empresa
* Posicion de ventas
* Gerente
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