CcCoOMPETITION

ill

BEST SELLER

Kilpailijan nimi:
Tuomari ID:

Paino | Aloitus Muistiinpanot ja palaute
arvo kilpailijalle
. Selked esittdytyminen ja luonteva aloitus 01234567
10% Tapaamisen agendasta sopiminen 01234567
Tarvekartoitus
20% . . .. s
Avoimeen paikkaan liittyvat kysymykset 01234567
Yrityksen tarpeen selvittdminen 01234567
Ratkaisun esittaminen
Kuinka suuren hyodyn myyija tarjosi yritykselle? 01234567
10%
Kysymysten kasittely
10%
Esitettyjen kysymysten kasittely 01234567
Paittaminen
20% . - . T
Asiakkaan pdatoksentekoprosessin selvittaminen 01234567
Jatkotoimenpiteista sopiminen 01234567
Luottamuksen rakentaminen
10% | Miten hyvin myyja rakensi luottamusta tapaamisen aikana? 01234567
Ostajan arvio
20% | Miten hyvin myyja rakensi luottamusta tapaamisen aikana? 01234567
Palkkaisitko myyjan kyseiseen tyotehtavaan? 01234567




"

BEST SELLER

6 M & B 1 %o Kilpailijoiden arviointi Best Seller Competition -

myyntikilpailussa suoritetaan seuraavan ohjeistuksen
mukaisesti:

. Arvioijat tutustuvat etukateen huolellisesti arviointikriteeristoon ja saavat sen kayttoon
opastuksen. Kilpailutilanne kestaa enintdan 20 minuuttia. Arviointi tapahtuu valittomasti
roolipelin jalkeen eika tilanteeseen ole mahdollista palata. Ennen seuraavaa kilpailijaa on
varattu 10 minuutin aika, jolloin arviointi tapahtuu.

.Jokainen arvioija tekee arvioinnin itsendisesti ilman keskustelua muiden arvioijien kanssa.

. Tuomarit kirjaavat lomakkeelle omat huomionsa mahdollisimman selvasanaisesti ja
konkreettisesti, jotta kaikki kilpailijat saavat helposti ynmmarrettavan palautteen omasta
suorituksestaan myyntitaitojensa edelleen kehittamiseksi. Kilpailijat saavat itselleen
arviointilomakkeet kilpailun jalkeen.

. Roolipelissa arvioidaan seitsemaa eri aluetta ja jokaisen alueen osalta annetaan arvio kaikille
sitd kuvaaville alakohdille. Pdakohdan arvosana lasketaan naiden keskiarvona ja painotetaan
loppuarvosanaan lomakkeessa annetuin painotuksin.

. Suoritukset seuraavat paaosin arviointilomakkeen jarjestysta, mutta on myoés mahdollista, etta
kilpailutilanteessa myyja palaa prosessissa aikaisempiin vaiheisiin. Voi olla hyodyllista tehda
suorituksen aikana merkintdja lomakkeeseen ja antaa numeraalinen arviointi taman osion
kaikkiin arvioitaviin kohtiin vasta suorituksen paatyttya.

. Arviointi perustuu siihen, miten arvioijan mielesta myyntihenkilon tulisi asiakastapaamisessa
toimia. Onerityisen tarkeata, etta kilpailijoita arvioidaan samoin perustein. Arviointiasteikko on
numeroina ja vastaavina sanallisina kuvauksinaseuraava:

Taydellinen, erinomainen suoritus

Todella hyva suoritus

Hyva, parempi kuin keskinkertainen suoritus
Keskinkertainen, siistisuoritus

Tyydyttava suoritus

Valttava, kehitettavaa jai

Heikko yritys huomioida arvioitava asia

Ei nakynyt suorituksessa lainkaan
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