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Informationen zu

Uber dlesen Report den Bewertungsskalen

Bewertungen entlang des Vertriebsprozesses

Dieser Report beinhaltet die Testergebnisse Ihres Kandidaten erfolgen anhand von Sternen:
hinsichtlich des Potentials, eine Position im Vertrieb erfolg- 5 maBig

reich auszulben. % % solide

Auf Basis dieser Testergebnisse werden lhnen Trainingsmdég- %% % ausgezeichnet

lichkeiten flir den Kandidaten vorgeschlagen und ein maf3ge-
schneiderter Interviewleitfaden zur Verfligung gestellt. Bei
einer Einstellung hilft lhnen ein Onboardingplan bei der
Einarbeitung des Kandidaten.

Das Glossar im letzten Teil enthélt umfassende Erlauterun-
gen und Hintergrundinformationen. PR unter 25 = unterdurchschnittlich
Der Report ist in drei verschiedenen Ausfihrungen erhéltlich,

die sich aufgrund unterschiedlicher Zielgruppen im Umfang

Die Testergebnisse werden in Prozentrangen
angegeben. Weitere Informationen zu den
Bewertungsskalen finden Sie im Glossar:

der Inhalte unterscheiden. lhnen liegt jene fiir die Personalab- PR 25 bis 75 = durchschnittlich
teilung vor. Weitere Ausfiihrungen sind jene flr den Kandida- 75

ten selbst und eine firr das in die Personalentscheidung

involvierte Management. PR lber 75 = Uberdurchschnittlich

Bitte berlicksichtigen Sie, dass es sich bei den Testergebnis-
sen um vertrauliche, persodnliche Daten handelt und gehen
Sie entsprechend sorgféltig mit der Weitergabe dieses Reports um.
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Haftungsausschluss

Dieser Report ist computergeneriert. Die Ergebnisse basieren auf dem Antwortverhalten des Kandidaten in
Fragebbgen zur Selbstbeurteilung und/oder bei Leistungsaufgaben. Sie sind abhangig von den Rahmenbe-
dingungen der Vorgabe der Tests, sowie unter anderem von Erfahrung, Motivation, Interesse, Selbstreflektion
und Tagesverfassung des Kandidaten. SCHUHFRIED tUbernimmt keine Verantwortung fir Entscheidungen,
die auf Basis dieses Reports getroffen werden sowie keine Haftung fiir die Folgen seiner Verwendung, unab-
héngig davon, wie sie entstehen. SCHUHFRIED tbernimmt keine Garantie, dass der Report nicht verédndert
wurde. Die im Report enthaltenen Informationen sind vertraulich; entsprechend sollte er nach internationalen
und nationalen Datenschutzrichtlinien und -gesetzen verwahrt werden. Wissenschaftliche Gitekriterien und
Informationen zu den eingesetzten Tests finden Sie im Glossar des Reports, den Testmanualen und dem HR
Spartenmanual.
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1. Ergebnisibersicht
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2. Executive Summary

Zusammenfassend betrachtet verfligt Max Mustermann aufgrund der Ergebnisse in den
Leistungs- und Persdnlichkeitstests Uber ein solides Potential, die Position im Vertrieb erfolg-
reich auszuliben. Mit einem FIT-Wert von 76 % weicht er zu 24 % vom definierten Idealprofil
eines Mitarbeiters im Vertrieb ab.

Es wird empfohlen, genau zu prifen, ob Max Mustermann im Auswahlprozess weiterhin
berlcksichtigt werden sollte.

Fur die folgenden Vertriebskompetenzen zeigt sich ein solides Potential:
> Marktanalyse

> Kundenakquise

» Geschéftsabschllisse

» Projektabwicklung

> Nachbetreuung

Dies ist vor allem auf die erzielten Testergebnisse bei den Faktoren Belastbarkeit und Gewis-
senhaftigkeit zurlickzufiihren.

Uberprifen Sie im weiteren Auswahlprozess, inwieweit Max Mustermann die aufgezeigten
Entwicklungsfelder durch berufliche Erfahrung oder Methoden verbessert hat bzw. ob diese
mit einem vertretbaren Aufwand entwickelt werden kénnten (siehe Trainingsmdglichkeiten und
Onboardingplan). Nutzen Sie den maBgeschneiderten Interviewleitfaden, um im Gesprach mit
Max Mustermann gezielt Chancen und Risiken zu prifen.
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3.Das Vertriebsprofil im Detail und
die Erfullung dieser Anforderungen
durch Max Mustermann

3.1. Ubersicht iiber das Vertriebsprofil von Max
Mustermann

Marktanalyse Kundenakquise Geschafts- Projekt-
abschluss abwicklung

3.2. Marktanalyse

Um eine Position im Vertrieb erfolgreich austiben zu kdnnen, ist es notwendig, das Marktum-
feld (Wettbewerb, Kundensituationen etc.) zu analysieren und die unternehmenseigene
Vertriebsstrategie sowie das eigene Produkt- und Serviceangebot zu verstehen. Diese
Fahigkeiten sind eine Voraussetzung, um das Angebot eines Unternehmens zu positionieren,
aber auch um neue Verkaufsmdglichkeiten zu erkennen.

Bewertung

Fir eine profunde Marktanalyse ist es notwendig, komplexe Sachverhalte zu durchdringen
und in Beziehung zu setzen. Diese Fahigkeit ist entsprechend der Testergebnisse bei Max
Mustermann durchschnittlich ausgeprégt, wodurch es ihm auch in der Regel gelingen
sollte, neue Vertriebschancen zu identifizieren. Gleichzeitig deutet das solide Zahlenver-
stdndnis darauf hin, dass Preismodelle, Angebotskalkulationen und andere finanzielle
Aspekte gut bewaltigt werden kdnnen. Die Fahigkeit, systematisch und diszipliniert zu
arbeiten, ist ebenfalls eine wichtige Komponente, um schnellstmdglich produktiv zu werden.
Die durchschnittlich ausgepragte Gewissenhaftigkeit spricht fir ein systematisches Arbeits-
verhalten. Unter Umstanden werden jedoch weniger interessante Aspekte der Analyse
vermieden oder Prozesse nur oberflachlich angesehen. Neben kognitiven Fahigkeiten und
Arbeitsverhalten ist die Féhigkeit, den Nutzen fir Kunden herauszuarbeiten und Angebote
entsprechend zu positionieren, in vielen Vertriebspositionen erfolgskritisch. Die unterdurch-
schnittliche Flexibilitdt weist darauf hin, dass es Max Mustermann schwerer fallt, kreative
Ideen fir neue Vertriebsmdglichkeiten zu entwickeln.

Chancen- und Risikoanalyse

Chancen
Auf Basis der Testergebnisse zeigen sich bei dem Kandidaten keine Chancen.

Risiken
X Préaferenz, sich in bewahrten Strukturen zu bewegen und dadurch weniger offen fur krea-
tive Ideen zu sein, um aufgrund der Analyse Lésungen und Nutzenargumente zu entwi-
ckeln.
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5.Die Testergebnisse im Detail

5.1. Ubersicht iiber die Testergebnisse von Max
Mustermann
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6.Trainingsmoglichkeiten

6.1. Tipps zur Verbesserung der
Personlichkeitsfaktoren

Persénlichkeitseigenschaften werden als relativ stabil angesehen und sind nur begrenzt
veranderbar. In der Entscheidungsphase sollte daher gepruft werden, ob der Kandidat
grundsatzlich zu den Anforderungen passt. Die bewusste Auseinandersetzung mit diesen
Eigenschaften und den daraus resultierenden Verhaltensweisen kann dazu genutzt werden,
um gezielte MaBnahmen zu setzen. Um das gewlinschte Verhalten langfristig zu etablieren,
ist neben der Motivation des Mitarbeiters selbst auch das Feedback von Vorgesetzten und
Kollegen wichtig.

Flexibilitat

Auf der individuellen Ebene kann der Kandidat daran arbeiten, sein Wissen Uber relevante
Kundenthemen und deren Problemstellungen zu erweitern. Dazu kann die eigene Recher-
che, aber auch der Austausch mit anderen Kollegen sinnvoll sein. Darlber hinaus kénnen
Kreativitatstechniken und Best Practices helfen, neue Herangehensweisen zu entwickeln,
um einen Mehrwert fUr alle Beteiligten im Entscheidungsprozess zu schaffen.

Als Unternehmen oder Fiihrungskraft kénnen Sie den Mitarbeiter dabei unterstiitzen, indem
Sie kontinuierlich das Wissen lhres Mitarbeiters (iber Kunden oder andere relevante
Themen prifen und neue Ideen einfordern. Vereinbaren Sie beispielsweise die Erstellung
von Kundendossiers oder Marktanalysen, um neue Vorgehensweisen zu etablieren.
Diskutieren Sie im Team Best Practices und férdern Sie bewusst die Zusammenarbeit
unterschiedlich arbeitender Kollegen.

Gewissenhaftigkeit

Auf individueller Ebene kann der Mitarbeiter reflektieren, welche Arbeitsschritte besonders
schwerfallen oder wenig SpaB machen und welche Vermeidungsstrategien (aufschieben,
aussitzen, Entschuldigungen finden etc.) genutzt werden. Daraufhin kénnen gezielte Ma3-
nahmen vereinbart werden, um die fraglichen Prozesse zur Routine werden zu lassen.

Als Unternehmen oder Fihrungskraft prifen Sie in den ersten Monaten der Zusammenar-
beit, ob in bestimmten Situationen die Gewissenhaftigkeit im Sinne von Arbeitsdisziplin,
Dokumentation etc. nicht Ihren Erwartungen entspricht. Diskutieren Sie mit Ihrem Mitarbeiter
offen die moglichen Grinde und vereinbaren Sie konkrete Ziele, um die Umsetzung zu
unterstltzen.
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7.Strukturierter Interviewleitfaden fur
Max Mustermann

7.1. Vorbereitung auf das Interview

Das Interview bietet Ihnen die Méglichkeit, im Gesprach mit dem Kandidaten dessen Erfah-
rungen, Wissen und Kompetenzen zu prifen. Darliber hinaus bietet das Interview Gelegen-
heit, nach Hinweisen zu suchen, wie sich die persdnlichen Eigenschaften in der Vergangen-
heit gezeigt haben, um abschatzen zu kénnen, wie sich dies in der zuklinftigen Rolle aus-
wirken kdnnte.

Zielsetzung des Interviews

Ihr Ziel sollte es sein, aufgrund des Interviews die Chancen und Risiken des Kandidaten in
Bezug auf die zuklinftige Tatigkeit zu bewerten.

» Passen die Stérken zu den Beispielen und zum Verhalten im Interview?

» Hat der Kandidat bereits geeignete Mechanismen entwickelt, um Risiken zu minimieren?

» Ist der Kandidat selbstreflektiert und bereit, an méglichen Schwéchen zu arbeiten?

Vorbereitung des Interviews

Prifen Sie den Lebenslauf des Kandidaten. Welche Situationen kdnnen Sie nutzen, um
gezielt Fragen nach konkreten Situationen und Tatigkeiten zu stellen?

Schauen Sie auf die Testergebnisse. Welche Chancen und Risiken mdchten Sie genauer
analysieren? An welchen Stellen im Interview ginge dies am besten? Machen Sie sich dazu
Notizen im Interviewleitfaden.

Markieren Sie im Leitfaden die Fragen, die Sie stellen méchten. Sie mlssen nicht alle
vorgegebenen Fragen nutzen, suchen Sie die aus Ihrer Sicht besten aus.

BegruBung des Teilnehmers und Gesprachsablauf
BegriBen Sie den Teilnehmer, stellen Sie sich vor und geben Sie einen Uberblick Uber das
Ziel und den Ablauf des Gespréaches:

Ziele des Gespraches:

» Kennenlernen des Teilnehmers und seiner Vorstellungen zur Zielposition

» Einblick in die beruflichen Vorerfahrungen und die Motivation des Kandidaten
» Informationen fir den Teilnehmer zur Zielposition und zum Unternehmen

Ablauf des Gespraches:

Beschreiben Sie kurz den weiteren Ablauf:

Innerhalb der nachsten 60 bis 90 Minuten werden wir folgende Themengebiete besprechen:
1. Beruflicher Werdegang, Erfahrungen und Motivation

2. Besprechung konkreter Berufssituationen

3. Fragen des Kandidaten zur Position und zum Unternehmen

4. Nachste Schritte im Prozess

Sagen Sie dem Kandidaten, dass Sie sich Notizen machen und unter Umsténden die
Antworten unterbrechen, um sich auf die fiir Sie wesentlichen Punkte zu fokussieren. Kléaren
Sie Fragen des Kandidaten und leiten Sie zum Punkt beruflicher Werdegang und Erfahrun-
gen uber.
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8.4. Worksheet: Onboarding Planner

Nutzen Sie nun den Onboarding Planner, um die Aktivitdten der kommenden Wochen und
Monate zu planen. Definieren Sie die Arbeitspakete und bericksichtigen Sie die Taktiken,
um das Onboarding fur den Mitarbeiter motivierend zu gestalten.

Machen Sie sich im Vorfeld bereits Gedanken, wie Sie die Zielerreichung messen wollen
und diskutieren Sie dies im Gesprach mit dem Mitarbeiter. Nutzen Sie die bei Ilhnen bliche
Vorgehensweise zur Zieldefinition oder nutzen Sie SMART, um die Ziele zu definieren

(siehe Beispiel).

Beispiel Onboarding-Arbeitspaket mit SMART Goal:

Onboarding-Komponente

Erlernen von neuem
Wissen

Onboarding Planner

Onboarding-Komponente

Aneignen von neuem
Wissen

Zusammenarbeit mit
anderen

Administrative Prozesse
nutzen

Weitere Komponenten

Kandidat: Max Mustermann

Entwicklungsziel

SMART GOAL (Beispiel):

Was: Einarbeitung in das Produktportfolio (Produkte A,B, D) und Darstellung
der Vor- und Nachteile im Vergleich zum Wettbewerb. Présentation von zwei
neuen ldeen zur besseren Positionierung in Deutschland und Ungarn.
Warum: Verstehen der Produktspezifikationen, Pricing, Logistics und des
Wettbewerbs

Wer: Name neuer Mitarbeiter

Wo: HQ, Besuch einer AuBBenstelle in X

Bis wann: in 2 Wochen oder Datum

Unterstiitzung: Neuer Mitarbeiter geht auf Sam Sample (Business Develop-
ment) und Jane Doe (Marketing) zu, um Informationen aus erster Hand tber
das Produktportfolio und den Wettbewerb zu erhalten.

Entwicklungsziel
Thema:

Zielvereinbarung:

Thema:

Zielvereinbarung:

Thema:

Zielvereinbarung:

Thema:

Zielvereinbarung:

Thema:

Zielvereinbarung:

Thema:

Zielvereinbarung:

Thema:

Zielvereinbarung:
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