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Prezentowane tresci sg wypadkowg odpowiedzi na pytania zawarte w kwestionariuszu analizy
behawioralnej Extended DISC®. Wyniki analizy Extended DISC® nie powinny by¢ jedynym kryterium
przy podejmowaniu decyzji dotyczacych danej osoby. Celem jest dostarczenie respondentowi
informacji wspierajgcych w samorozwoju.

Jan Przyktadny

Organizacja:

ExtendedDISC

Data:
23.04.2011

Copyright: 2011-2022 FinxS Ltd



FinxS® Sales Manager 18 (Profil stanowiska + strefy elastycznosci) Fi . XSQ
Jan Przyktadny -

Organizacja: Data:

ExtendedDISC 23.04.2011

Wprowadzenie do raportu FinxS® Sales Manager 18:

FinxS® Sales Manager 18 ma na celu poméc Ci lepiej zrozumiec i dalej rozwija¢ swoje umiejetnosci w celu
skutecznego wykonywania 18 waznych kompetencji w zarzadzaniu sprzedazg. Wszystkich kompetencji mozna sie
nauczy¢ i w kazdej z nich mozna by¢ dobrym. Jednak niektdre z tych kompetencji sg dla Ciebie bardziej
naturalne, podczas gdy inne wymagajg wiecej praktyki i zrozumienia, jak myslec i dziata¢, aby odnie$¢ sukces.
Raport nie bierze pod uwage tego, czego sie nauczytes, ale koncentruje sie na tym, co jest dla Ciebie naturalne,
a co nie.

Jak korzystac z FinxS® Sales Manager 18:

Raport identyfikuje Twoje naturalne, preferowane zachowania w odniesieniu do 18 kompetencji managera
sprzedazy. Kazda z 18 kompetencji jest rozbita na indywidualne wskazniki behawioralne, co pozwala na bardzo
wyrazne okreslenie Twoich unikalnych mocnych stron w zarzadzaniu sprzedazg i obszaréw rozwoju.

Zauwazysz, ze kazda kompetencja behawioralna wskazuje wynik oczekiwan réwny ,,5”. Nikt nigdy nie zdobedzie
»5" W kazdej kompetencje. Wyniki oczekiwan sa raczej ideatem lub celem, ktdre sg poréwnywane z Twoim
naturalnym stylem zachowania.

Jesli bedziesz pamietac, ze ten raport koncentruje sie na tym, co jest dla Ciebie naturalne, zauwazysz, ze
zgadzasz sie z wiekszoscig swoich wynikéw. Jednak mozesz mie¢ opory przed zaakceptowaniem pewnych
obszaréw rozwoju. Jest to normalna reakcja, poniewaz wiekszosci 0sob trudniej jest zbadac swoje stabosci lub
tzw "blind spots", ktdre przeszkadzajg w osiggnieciu sukcesu. Pamietaj rowniez, ze celem jest przekazanie
wskazowek, jak mozesz odnies¢ jeszcze wiekszy sukces, a wyniki nie mierzg zadnych modyfikacji zachowan,
ktére wprowadzasz. Po prostu raport identyfikuje Twdj naturalny, niezmodyfikowany styl DISC.

Wysoce rekomendowane jest, aby$ zapoznat sie ze swoimi wynikami przy wsparciu konsultanta, ktdry zostat
przeszkolony w zakresie interpretacji raportu FinxS® Sales Manager 18. Zostali oni profesjonalnie przeszkoleni w
zakresie interpretacji wynikdw i opracowywania planéw rozwojowych.
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Kompetencje managera sprzedazy:

Kompetencje managera sprzedazy zidentyfikowane w raporcie FinxS® Sales Manager 18 to: Zarzadzanie
sprzedazg, Zarzadzanie procesem sprzedazy, Zarzadzanie zmiang, Zarzadzanie talentami, Przywddztwo w
sprzedazy, Odpowiedzialnos¢, Udzielanie informacji zwrotnej, Komunikacja, Zatrudnianie talentéw, Trening
sprzedazy, Szkolenie sprzedazy, Zarzadzenie kluczowymi klientami, Zwalnianie pracownikdw, Social Selling,
Samokrytyka, Delegowanie, Wyznaczanie celu i Wspieranie. Bardziej szczegotowy opis kazdej z kompetencji
mozna znalez¢ w sekcjach raportu po$wieconych kazdej z kompetenciji.

Pytania, ktdre pozwolg Ci lepiej zrozumie¢ swoje kompetencje menedzera sprzedazy

Raport FinxS® Sales Manager 18 koncentruje sie na tym, jak naturalna jest dla Ciebie kazda z kompetencji. Nie
bierze pod uwage tego, czego nauczytes sie w trakcie swojej kariery lub czego potrzebujesz w tej chwili i w
przysztosci. Aby jak najlepiej wykorzysta¢ wyniki tego raportu, mozesz zada¢ sobie nastepujace pytania (po
uzyskaniu odpowiedniej pomocy w zrozumieniu znaczenia kazdej z kompetencji i Twoich wynikow):

1. Czy wykorzystujesz w sposob najbardziej optymalny kompetencje, ktore sg dla Ciebie najbardziej naturalne?

2. Czy zdobywajac dodatkowe umiejetnosci i wiedze, koncentrujesz sie na kompetencjach, ktore sg Twojg
naturalng mocng czy stabg strong?

3. Jak dobrze Twoje naturalne mocne strony sprawdzajg sie w Twojej obecnej roli managera sprzedazy?
4. Jak dostosowac swoj styl zarzadzania do réznych typdw sprzedawcow?

5. Jakie kompetencje sa dla Ciebie w tej chwili najbardziej kluczowe?

Zastrzezenie:

Wyniki FinxS® Sales Manager 18 nigdy i w zadnych okolicznosciach nie powinny by¢ wykorzystywane jako jedyne
kryterium przy podejmowaniu decyzji. Nie sg one zaprojektowane i nie mogg by¢ wykorzystywane do
podejmowania decyzji o zatrudnieniu typu ,tak-nie”. Zawsze trzeba bra¢ pod uwage wiele innych czynnikdéw,
takich jak umiejetnosci, postawy, inteligencja, wiedza, wyksztatcenie i doswiadczenie, ktore nie s3 mierzone
przez te ocene.

= < . .
FI n XS@ Copyright: 2011-2022 FinxS Ltd



FinxS® Sales Manager 18 (Profil stanowiska + strefy elastycznosci) Fi . XS@
Jan Przyktadny -

Organizacja: Data:

ExtendedDISC 23.04.2011

Zarzadzanie sprzedaza

Posiadanie wysokiego poziomu zrozumienia roli sprzedazy w dziatalnosci firmy, przewidywanie przysztych potrzeb
klientdw i przekazywanie ich do dziatu rozwoju produktu, rozumienie finanséw zwigzanych ze sprzedaza,
zarzadzanie sprzedazg jako krytyczna funkcjg firmy.

Pozyskiwanie wszelkich szczeg6towych informacji -5 -4 -3 0 1 2N
koniecznych do rozwoju strategi:

£ £
N N
3 g
> >

Rozwijanie istniejqc?/ch proceséw biznesowychw -5 -4 -3 -1 0 1 2N
dlugiej perspektywie czasowe;j:

Rozpoznawanie nowych szans i zagrozen w - SSER-? -1 0 1 23S
otoczeniu:

N
N
2
>

Postrzeganie spraw z ogolnej, strategicznej 2. -1 0 1 2
perspektywy: -

SN
—_
<
>

Dostrzeganie catosci obrazu w ztoZzonych sytuacjach: - 3 2 1 0 1 2

SN
—_
<
>

Systemowe patrzenie na organizacje jako catos¢: - 3 -2 -1 0 1 2

Ustalanie szczego6towych plandw strategicznych: _ 2 -1 0 1 2

Sprzedawanie strategii w organizacji by angazowa¢ -5 -4 -3 -2 | 1
ludzi do dziatania:

=
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N
w
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w N =
g 2 3
S

Patrzenie na strukture nowego systemu z ogélnej _ =2 S 2
perspektywy:

N
N
S
>

Tworzenie planéw rozwoju w sekwencyjny, -5 -4 -3 2| 1] 0 1
uporzadkowany sposég: -

Ciagte poszukiwanie nowych mozliwosci biznesowych -5 -4 -3 2 -1 0 1

N
»
<
>

akceptacje ze strony zespolu:

Utrzymywanie dobrych relacji z otoczeniemdla -5 -4 -3 -2 -1 0 1
realizacji celow:

2
Komunikowanie strategii w sposéb uiatwiajqcyf'ej 5 4 3 2 1 0 1 5
2

Uwzglednianie wielu procesoéw operacyjnychdla -5 -4 -3 -2 0
osiggniecia celu:

—

Prowadzenie analizy przyczyn i skutkobw w logiczny -5 4 -3 2|1 0 1 2 3 35%
ogiczny B =5
Dopasowanie: 32% O Twojprofi M Profil stanowiska

Nalezy pamietac, ze od managerdw sprzedazy czesto wymaga sie bardzo réznych typéw kompetengji. Jest
bardzo mato prawdopodobne, ze wszystkie z nich bedg pasowa¢ do Twojego naturalnego stylu zachowania.
Prosze wskaz te kompetencje, ktore wyraznie s3 Twoimi naturalnymi mocnymi stronami oraz te, ktére wymagaja
od Ciebie wiekszego skupienia i koncentragji.
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Zarzadzanie sprzedaza - Wymagane zachowania

Ponizej jest przedstawione, w ktdérym miejscu na Diamencie Extended DISC®, znajdujg sie zachowania
wymagane do osiggniecia sukcesu w danej kompetencji.

4
QU g

Twdéj naturalny obszar komfortu

Jest to miejsce, w ktdrym znajduje sie Twoj naturalny obszar komfortu na diamencie w modelu Extended DISC®,
Poréwnaj z wymaganymi zachowaniami powyzej.
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Zarzadzanie procesem sprzedazy

Stworzenie procesu sprzedazy, ktory opiera sie na mierzalnych efektach, komunikowanie procesu sprzedazy w
sposadb jasny i niepodwazalny, upewnianie sie, ze wszyscy postepujg zgodnie z procesem i podejmowanie
natychmiastowych dziata naprawczych, gdy tak nie jest, gotowo$¢ do zmiany procesu w przypadku
stwierdzenia, ze co$ mozna zrobic lepie;j.

Przejmowanie kontroli i upewnianie sie, ze sprawy idg
do przodu:

3 2 1 0 1 2 3R 5

Szybka analiza korzy$ci i zagrozen: =2 S 2

N
N
2
>

Kreowanie wielu ré6znorodnych sposobéw
rozwigzania danego problemu:

ESE-2 -1 0 1 2

SN
[N
N
>

Zarzgdzanie zasobami i systemami w sposéb
dyrektywny:

3 2 1 0 1 2

]
w

IS
—
Q
S

Inspirowanie ludzi do osiagniecia celu w zgodziez -5 -4 -3 4 0 1 2
zasadami i procedurami:

N
N
Q
5N

Wypracowywanie nowych procesow i systemow w 28 -1 0 1 25EeS

organizacji:

N
N
Q
>

Podejmowanie decyzji w oparciuo cel i szybkie -5 4 31211 0 1 2 3
"sprzedawanie" ich dalej: -

N
N
<
>

Przektadanie danych na cele i plany dziatania:

2 -1 0 1 258

N
N
S
>

Systemowa analiza obecnych i projektowanie nowych -5 -4 -3 4 0 1 2
procesow sprzedazy:

IS
N
Q
S

Tworzenie procesdw nastawionych na staly, logiczny -5 -4 -3 4 0 1 NZEs
progres:

N
N
Q
5N

Tworzenie procesow i procedur operacyjnych: -5 -4 -3 4 0 1 2

N
N
<
>

Generowanie alternatyw w oparciu o rzeczowg
analize korzysci i zagrozen:

1
N

-1 0 1 2NES

N
N
Q
>

Monitorowanie danych w celu wykrycia odchylen: -5 -4 -3 -1 0 1 2

N
N
<
=

Konsekwentne realizowanie etapéw zadan: -5 -4 -3 -2 0 1 25

N
w
2
>

Konsekwentne podejmowanie decyzji w oparciuo -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 55%
precedensy: - °

Dopasowanie: 24% O Twojprofi M Profil stanowiska

Nalezy pamieta¢, ze od managerdw sprzedazy czesto wymaga sie bardzo réznych typéw kompetencji. Jest
bardzo mato prawdopodobne, ze wszystkie z nich bedg pasowaé do Twojego naturalnego stylu zachowania.
Prosze wskaz te kompetencje, ktore wyraznie s3 Twoimi naturalnymi mocnymi stronami oraz te, ktére wymagaja
od Ciebie wiekszego skupienia i koncentragji.
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Zarzadzanie procesem sprzedazy - Wymagane zachowania

Ponizej jest przedstawione, w ktdérym miejscu na Diamencie Extended DISC®, znajdujg sie zachowania
wymagane do osiggniecia sukcesu w danej kompetencji.

¥

Twdéj naturalny obszar komfortu

Jest to miejsce, w ktdrym znajduje sie Twoj naturalny obszar komfortu na diamencie w modelu Extended DISC®,
Poréwnaj z wymaganymi zachowaniami powyzej.
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Zarzadzanie zmiang

Rozumienie ciggtych zmian jest konieczne, poniewaz otoczenie firmy réwniez stale sie zmienia. Zaréwno szukanie
mozliwosci przewidywania zmian, jak i szybkie reagowanie na zmiany w otoczeniu. Traktowanie zmian bardziej
jako szansy niz zagrozenia.

Ciagte podtrzymywanie procesu zmian w celu _ 28 -1 0 1 25EeS
osiagniecia perfekciji:

N
N
N
>

Podejmowanie intensywnych dziatan dla 2 -1 0 1 2 S
uruchomienia nowych moiliwoéc‘(biznesowych: -

N
N
3
>

Przewidywanie zmian w otoczeniu i przygotowywanie 3 2 1 0 1 2/S
sie do nich: -

£ £
N N
N 3
5 5

Inicjowanie zmian poprzedzonych analizg i 2. -1 0 1 2
przygotowaniem: -

Szybkie, zdecydowane dziatania w obliczu 3 -2 1 0 1 2 TS
niespodziewanych zmian:

Odwazne przeciwstawianie si¢ opozycji wobec _ 2 -1 0 1 2 3
zmiany:

Proponowanie innowacji i testowanie nowosciw = -5 -4 -3 -2 0 1 2Hs
poszukiwaniu ulepszen:

S~ » B
w N =
N S 3
> > >

Nieustanne poszukiwanie zmian: -5 -4 -3 1

o
—
N
w
N
N
3
5N

Zachecanie ludzi do akceptowania i rozumienia
niechcianych zmian:

©
Q
>

Zachecanie do pozytywnych zmian, kreowanie -5 -4 -3 -2 -1 0
ekscytacji:

N
(&)
<
=

Otwarto$¢ na nowe doswiadczenia, pomysty i kulture: -5 4 -3 -2 -1 0

N
w
N
[$)
N
>

Dawanie pozytywnego przyktadu w czasie zmian: -5 -4 -3 -2 -1 0 2
1

Komunikowanie potrzeby zmian w organizacjii -5 -4 -3 -2 0
motywowanie do dziatania:

N
w
SN
w
3
>

Pozytywne nastawienie i promowanie zmianw -5 -4 -3 -2 -1 0 1 3 4 -65%

organizacji:
Dopasowanie: 40% O Twojprofi M Profil stanowiska

Nalezy pamieta¢, ze od managerdw sprzedazy czesto wymaga sie bardzo réznych typow kompetencji. Jest
bardzo mato prawdopodobne, ze wszystkie z nich bedg pasowac do Twojego naturalnego stylu zachowania.
Prosze wskaz te kompetencje, ktore wyraznie s3 Twoimi naturalnymi mocnymi stronami oraz te, ktére wymagaja
od Ciebie wiekszego skupienia i koncentracji.
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Zarzadzanie zmiang - Wymagane zachowania

Ponizej jest przedstawione, w ktdérym miejscu na Diamencie Extended DISC®, znajdujg sie zachowania
wymagane do osiggniecia sukcesu w danej kompetencji.

bl

Twdéj naturalny obszar komfortu

Jest to miejsce, w ktdrym znajduje sie Twoj naturalny obszar komfortu na diamencie w modelu Extended DISC®,
Poréwnaj z wymaganymi zachowaniami powyzej.
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Zarzadzanie talentami

Umiejetnos¢ skoncentrowania sie na rozwijaniu umiejetnosci u innych i wymaganie od wszystkich dazenia do
stawanie sie lepszym. Poswiecanie czasu i uwagi kazdemu, aby zidentyfikowaé jego unikalne umiejetnosci i
konkretne obszary, w ktérych potrzebuje dalszego rozwoju. Motywowanie ludzi do podnoszenia swoich
umiejetnosci i samodzielnego rozwoju.

Identyfikowanie wszelkich szczegdtow potrzebnych
do rozwoju umiejetnosci:

Catosciowe spojrzenie na potrzeby rozwopwe = HOE T 2

N
N
2
>

Sktanianie sprzedawcéw do krytycznej oceny swoich
dziatan:

Utrzymywanie organizacji na drodze ciggtego = HOE 2 s

udoskona ama

B £
N N
3 2
> >

Angazowanie sprzedawcow do rywalizacji w zakresie -5 -4 -3 - -1 0 1 2
Samorozwoju:

-1 0 1 2N

N
N
Q
=

Wymaganie maksymalnie mozliwych wynikéw od

kazdego cztonka zespotu: _

Wyznaczanie sprzedawcom mierzalnych i ambitnych
celéw rozwojowych:

SR O 2

IS
N
S
S

Jasne wskazywanie potrzeb rozwojowych -5 -4 -3 SR 0 2
niezbednych do osiggniecia celow:

w
N
N
Q
5N

Zachecanie sprzedawcéw do aktywnego dzieleniasie -5 -4 -3 -2 -1
pomystami:

o

H
N
w
N
[$)]
N
>

Nieustanne zachecanie i dopingowanie zespotu: -5 -4 -3 -2 -1

o

H
N
w
N
[$)
N
>

Aktywne rozwijanie umiejetnosci innych: -5 -4 -3 -2 -1

o
-_—

H
w
SN
o))
N
>

Inspirowanie i zachecanie innych: -5 -4 -3 -2 -1

o

H
N
w
N
[$)
N
>

Tworzenie motywujacego srodowiska pracydla -5 -4 -3 -2 -1
sprzedawcow:

o

H
N
w
SN
[$)
N
>

Zachecanie sprzedawcow do zdobywanianowej -5 -4 -3 2 1 0 1 3 4 - 65%

wiedzy:
Dopasowanie: 41% D Twoj profil B Profil stanowiska

Nalezy pamieta¢, ze od managerdw sprzedazy czesto wymaga sie bardzo réznych typow kompetencji. Jest
bardzo mato prawdopodobne, ze wszystkie z nich bedg pasowac do Twojego naturalnego stylu zachowania.
Prosze wskaz te kompetencje, ktore wyraznie s3 Twoimi naturalnymi mocnymi stronami oraz te, ktére wymagaja
od Ciebie wiekszego skupienia i koncentracji.
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Zarzadzanie talentami - Wymagane zachowania

Ponizej jest przedstawione, w ktdérym miejscu na Diamencie Extended DISC®, znajdujg sie zachowania
wymagane do osiggniecia sukcesu w danej kompetencji.

o

\ 4

Twdéj naturalny obszar komfortu

Jest to miejsce, w ktdrym znajduje sie Twoj naturalny obszar komfortu na diamencie w modelu Extended DISC®,
Poréwnaj z wymaganymi zachowaniami powyzej.
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Przywoédztwo w sprzedazy

Bycie wzorem do nasladowania, inspiratorem i motywatorem dla sprzedawcéw. Komunikowanie sie w sposdb
ukierunkowany na cel i motywujacy, aby utrzymac ich aktywnosc¢ i koncentracje. Udzielanie natychmiastowej
informacji zwrotnej oraz coaching i mentoring handlowcéw. Umiejetno$¢ wykorzystania i rozwijania mocnych
stron kazdej osoby.

Zorientowany na ludzi, lecz wymagajacy styl -5 -4 -3 - =1 HOE 2 3 25%
zarzafizania: - °

Whptywanie na innych poprzez podkreélanie\lA{agi 5 -4 -3 -1 0 1 2N
celow :

N
N
<
>

Motywowanie przez pozytywna agresje: -5 -4 -3 -1 0

Motywowanie poprzez ambitne cele: -5 -4 -3 =0

N
w
IS
N
Q
S

Wywieranie wptywu na duze grupy dzieki charyzmie: -5 -4 -3 -2 0

N
w
N
w
N
>

Silne, ukierunkowane na cel przewodzenie -5 -4 -3 -2 -1 0
sprzedawcom: -

Budowanie poczucia pewnosci u innychdo -5 -4 -3 -2 -1
podejmowania nowych, wymagajacych zadan:

o

o
N
w
IS
(6]
a
S

Inspirowanie innych do przekraczania wtasnych = -5
ograniczen:

1
S
]
w
1
N
I
N
o

o

Wptywanie na innych poprzez zachecaniei -5 -4 -3 -2 -1
inspirowanie:

o

Akcentowanie roli ludzi w osigganiu wynikéw: -5 -4 -3 -2

Inspirowanie zespotu przez generowanie nowych -5 -4 -3 -2 -]
pomystow :

o

N
w
N
(6}
a
5N

Motywowanie przez pozytywng zachete: -5 -4 -3 -2 -1

o

Pozytywne oddziatywanie motywacyjne: -5 -4 -3 -2 -1

Przewodzenie poprzez koordynowanie i uczestnictwo _ 90%

W pracy zespotu:

Osigganie wynikéw wspdlnie z ludzmi poprzez _ 4 - 80%

angazowanie ich :

Dopasowanie: 45% O Twojprofi M Profil stanowiska

Nalezy pamietac, ze od managerdw sprzedazy czesto wymagda sie bardzo réznych typéw kompetengji. Jest
bardzo mato prawdopodobne, ze wszystkie z nich bedg pasowac do Twojego naturalnego stylu zachowania.
Prosze wskaz te kompetencje, ktore wyraznie sg Twoimi naturalnymi mocnymi stronami oraz te, ktére wymagaja
od Ciebie wiekszego skupienia i koncentracji.
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FinxS® Sales Manager 18 (Profil stanowiska + strefy elastycznosci) Fi
Jan Przyktadny -
Organizacja: Data:

ExtendedDISC 23.04.2011

Przywodztwo w sprzedazy - Wymagane zachowania

Ponizej jest przedstawione, w ktdérym miejscu na Diamencie Extended DISC®, znajdujg sie zachowania
wymagane do osiggniecia sukcesu w danej kompetencji.

Twdéj naturalny obszar komfortu

Jest to miejsce, w ktdrym znajduje sie Twoj naturalny obszar komfortu na diamencie w modelu Extended DISC®,
Poréwnaj z wymaganymi zachowaniami powyzej.
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FinxS® Sales Manager 18 (Profil stanowiska + strefy elastycznosci) Fi
Jan Przyktadny -
Organizacja: Data:
ExtendedDISC 23.04.2011

Odpowiedzialno$¢

Upewnienie sie, ze wszyscy wiedza, jakie sg ich obowigzki i cele. Ciggte monitorowanie wynikéw i osiggania
celéw. Podejmowanie natychmiastowych dziatan i nieakceptowanie niewtasciwego zachowania. Jasne wyrazanie
swoich oczekiwan i udzielanie bezposredniej informacji zwrotnej.

Koncentrowanie sie wytgcznie na celach, faktach i
szczegotach:

1
N

1
N
o
RN
N
w
N
N
S
5N

Proaktywne dziatania na rzecz petnego
przestrzegania przepiséw i procesow:

1
N
1
N
o
=
N
w
S
N
S
5

Powscigganie emoc;ji i utrzymywanie obiektywizmu: -5 -4

]
w
1
N
o
=\
N
w
SN
N
3
5

2] -

SR O 2

2] -

Ocenianie innych na podstawie realizacji celow:

1
N
IS
N
S
S

Przestrzeganie wysokich standardéow podczas oceny -5 -4
pracy ludzi:

]
w
1
N
o
=\
N
w
SN
N
3
5

Komunikowanie szczegoétowo i logicznie:

1
N
1
N
o
=
N
w
N
N
S
5

Zdecydowane reagowanie w sytuacji niedbatego
dziatania:

Skupienie sie na celu zamiast na emocjach:

1
N

-1 0 1 T 25Ees

[2] -

-1 0 1 T 25Ees

-1 o 1 2988

2 -1 0 1 258

'
I @ I
1
N
1
—\
o
—
N
w
~ S~
N —
3 N
> >

Silne podkreslanie wagi celéw i wynikow: -5 -4

]
w
1
N
o
=
N
w
N
N
3
=S

Rozliczanie cztonkdéw zespotu z realizacji wspoélnych
celow:

U
N
N
N
S
>

Konsekwentne egzekwowanie realizacji -5 -4
uzgodnionych wczesniej procesow:

]
w

N
N
N
>

Zwracanie uwagi wprost w sytuacji przekraczania
procedur:

N
N
N
>

Komunikowanie celu i jego powiazan ze szczegétami -5 -4 -3 SR 0 2
procesu:

N
N
2
>

Komunikowanie wymagan w jasny, skoncentrowany
na faktach sposdb:

Podejmowanie decyzji z uwzglednieniem procedur i _ 90%
ustalen:

Dopasowanie: 26% O Twojprofii M Profil stanowiska

=2 -1 0 1 25

N
N
Q
>

Nalezy pamieta¢, ze od managerdw sprzedazy czesto wymaga sie bardzo réznych typéw kompetencji. Jest
bardzo mato prawdopodobne, ze wszystkie z nich bedg pasowac do Twojego naturalnego stylu zachowania.
Prosze wskaz te kompetencje, ktore wyraznie s3 Twoimi naturalnymi mocnymi stronami oraz te, ktére wymagaja
od Ciebie wiekszego skupienia i koncentragji.
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FinxS® Sales Manager 18 (Profil stanowiska + strefy elastycznosci) FinxS@
Jan Przyktadny - 1

Organizacja: Data:

ExtendedDISC 23.04.2011

Odpowiedzialno$¢ - Wymagane zachowania

Ponizej jest przedstawione, w ktdérym miejscu na Diamencie Extended DISC®, znajdujg sie zachowania
wymagane do osiggniecia sukcesu w danej kompetencji.

«?m

y

Twdéj naturalny obszar komfortu

Jest to miejsce, w ktdrym znajduje sie Twoj naturalny obszar komfortu na diamencie w modelu Extended DISC®,
Poréwnaj z wymaganymi zachowaniami powyzej.
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FinxS® Sales Manager 18 (Profil stanowiska + strefy elastycznosci) F—mesQ
Jan Przyktadny i
Organizacja: Data:

ExtendedDISC 23.04.2011

Udzielanie informacji zwrotnej

Udzielanie konstruktywnej informacji zwrotnej zaréwno na temat pozytywnych, jak i negatywnych aspektow
pracy. Koncentrowanie sie zarowno na faktach, jak i emocjach. Doktadne wyjasnienie powodow przekazania
informacji zwrotnej, prosba o komentarze i zobowigzanie sie do realizacji wspolnie ustalonych planéw. Bycie
dostepnym, gdy zostaniesz poproszony o informacje zwrotna.

Omawianie ze wspotpracownikami stanowiacych _ 100%

wyzwanie szczegotdw ich zadan:

Staranne omawianie wszelkich szczegdtow -5 4 -3 -2 -1 0 [ 1 2 3 55%
dotyczacych zgtoszonych problemow: - °

Udzielanie wsparcia technicznego zgodnie z _ 4 80%
P oczekiwar?iam?klienta: - °

Udzielanie specjalistycznej pomocy po doktadnym 90%

zbadaniu potrzeb:

Szanowanie opinii innych i zapewnianie wsparcia, 90%

ktérego oczekuja:

100%

Uwazne stuchanie i zadawanie doprecyzowujqc:tyc,h
pytan:

W przypadku niepowodzenia koncentrowaniesiena -5 -4 -3 2 1 0|11 2 3 4 55%
wnioskach na przysztos¢: - °

tatwosé udzielania informacji zwrotnej dotyczacej -5 -4 -3 1 0 1 2N - 25%
potrzeby poprawy:

Wspieranie, dodawanie otuchy wspétpracownikom: 100%

Udzielanie pomocy poprzez stuchanie i dyskusje w 100%

pozytywnej atmosferze:

Wzmacnianie przekazu pozytywnymi emocjami: _ 4 - 80%

100%

Zacheca innych do mowienia poprzez aktywne
stuchanie i okazywanie zainteresowania:

Szczegodlna dbatos¢ o poczucie sprawiedliwosci w _ 100%
relacjach z innymi:

Chetne udzielanie wspierajacej informacji zwrotnej: 90%

Odczytywanie emocji innych, nawet tych 100%

niewypowiedzianych:

Dopasowanie: 84% O Twojprofi M Profil stanowiska

Nalezy pamietac, ze od managerdw sprzedazy czesto wymagda sie bardzo réznych typéw kompetengji. Jest
bardzo mato prawdopodobne, ze wszystkie z nich bedg pasowac do Twojego naturalnego stylu zachowania.
Prosze wskaz te kompetencje, ktore wyraznie s3 Twoimi naturalnymi mocnymi stronami oraz te, ktére wymagaja
od Ciebie wiekszego skupienia i koncentragji.
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FinxS® Sales Manager 18 (Profil stanowiska + strefy elastycznosci) Fi
Jan Przyktadny -
Organizacja: Data:

ExtendedDISC 23.04.2011

Udzielanie informacji zwrotnej - Wymagane zachowania

Ponizej jest przedstawione, w ktdérym miejscu na Diamencie Extended DISC®, znajdujg sie zachowania
wymagane do osiggniecia sukcesu w danej kompetencji.

.

¢

=]

Twdéj naturalny obszar komfortu

Jest to miejsce, w ktdrym znajduje sie Twoj naturalny obszar komfortu na diamencie w modelu Extended DISC®,
Poréwnaj z wymaganymi zachowaniami powyzej.
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FinxS® Sales Manager 18 (Profil stanowiska + strefy elastycznosci) FiHXSQ
Jan Przyktadny LILLL

Organizacja: Data:
ExtendedDISC 23.04.2011
Komunikacja

Bycie aktywnym w komunikowaniu zaréwno pozytywnych, jak i negatywnych aspektow dziatania. Wykorzystanie
komunikacji jako metody zarzadzania sprzedaza. Umiejetno$¢ skupienia sie zaréwno na faktach, jak i emocjach.
Umiejetnos¢ dostosowania komunikacji do sytuacji i odbiorcdw. Zrozumienie, kiedy jest czas na mowienie, a
kiedy na stuchanie.

Komunikowanie szczegotow w sposéb zorientowanY _ 2 -1
na cel:

Aktywne dzielenie sie rzeczowymi informacjami: -5 -4 -3 = HOE T 20

&)
BN
N
w
£ B~
N N
S
> >

Silne wywieranie wptywu na ludzi dla osiaggniecia -5 4 3 ]21-1 0 1 2 3
y v a‘gcelu:

I
N
N
>

Prezentowanie w sposob efektowny, angazujacyi -5 4 -3 121 -1 0 1 211
skoncentrowany nacelu:

I
N
N
>

Wyjasnianie procesow biznesowych w klarownyi -5 4 -3 -2 -1 0 1 -2 3 4 65%
motywujgcy sposob: - - °

Klarowne komunikowanie sig oparte na faktach: -5 -4 -3 4 0 1 20EcE - 25%

Zdecydowane komunikowanie i sprzedawanie -5 -4 -3 -2 -1 0 1 |2] 3 4 65%
wihasnych opinii: - °

Przekazywanie ztozonych kwestii w inspirujagcy -5 -4 -3 -2 -1 0 |1 2 3 4 55%
piruizcy L] B 55

Wywieranie wpltywu na zmiane negatywnego -5 -4 -3 -2 |-1] 0 1 2 3 35%
nastawienia na pozytywne: - °

Budowanie zaufania poprzez cia]g(;lqi aktywng _ 4 - 80%

omunikacje:

Skupianie si¢ na zachecaniu innych: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 3 4 -65%

Dostosowywanie swojego podejscia do r6znych osob: _ 100%
Aktywne stuchanie, che¢ zrozumienia wszystkiego: _ 90%

Dopasowanie: 58% O Twojprofi M Profil stanowiska

Nalezy pamieta¢, ze od managerdw sprzedazy czesto wymaga sie bardzo réznych typéw kompetencji. Jest
bardzo mato prawdopodobne, ze wszystkie z nich bedg pasowac do Twojego naturalnego stylu zachowania.
Prosze wskaz te kompetencje, ktore wyraznie sg Twoimi naturalnymi mocnymi stronami oraz te, ktére wymagaja
od Ciebie wiekszego skupienia i koncentracji.
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FinxS® Sales Manager 18 (Profil stanowiska + strefy elastycznosci) Fi
Jan Przyktadny -
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ExtendedDISC 23.04.2011

Komunikacja - Wymagane zachowania

Ponizej jest przedstawione, w ktdérym miejscu na Diamencie Extended DISC®, znajdujg sie zachowania
wymagane do osiggniecia sukcesu w danej kompetencji.

u
vV _g
v

Twdéj naturalny obszar komfortu

Jest to miejsce, w ktdrym znajduje sie Twoj naturalny obszar komfortu na diamencie w modelu Extended DISC®,
Poréwnaj z wymaganymi zachowaniami powyzej.
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FinxS® Sales Manager 18 (Profil stanowiska + strefy elastycznosci) Fi XS@
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Organizacja: Data:

ExtendedDISC 23.04.2011

Zatrudnianie talentow

Identyfikacja obecnych i przysztych potrzeb organizacji oraz zrozumienie jakie umiejetnosci sg potrzebne do ich
zaspokojenia. Branie pod uwage umiejetnosci i potencjatu kandydata oraz odtozenie na bok wtasnych preferencji
i emocji. Zrozumienie, w jaki sposob dana umiejetnos¢ moze by¢ rozwijana, aby przynies¢ korzysci dla
organizacji. Tworzenie $rodowiska, w ktdrym ludzie lubig pracowac.

Powsciaganie emociji i utrzymywanie obiektywizmu: -5 -4 -3 1 0 1 20N - 25%

Przewidywanie potencjalnych ryzyk w celu ich _ =2 -1 0 1 2 SCHE - 20%

ograniczenia:

Koncentrowanie sie na faktach: -5 -4 -3 = A 2 3 4 -25%

Przewidywanie zmian w otoczeniu i przygotowywanie - 3 -2 -1 0 il 2 3 4 - 15%
Y P ygsie 0 nich: ?
B : 2 0o 1 2 3 4w

Zachecanie sprzedawcow do uwierzenia,ze -5 -4 3| 2] -1 0 1 2 3N 25%
© niemozliwe jest mozliwe: - °

Przewidywanie umiejetnosci potrzebnych w _ 21 0 1 2 3 4 - 20%

przysztosci:

Rozpoznawanie nowych szans i zagrozen w
otoczeniu:

Obrazowe prezentowanie dtugoterminowych skutkow _ 2 1 0 1 2 3 4 - 20%
zmiany:

Okreslenie luki pomiedzy posiadanymi a potrzebnymi -5 4 3 | 2| -1 0 1 2 3 25%
umiejetnosciami sprzedazowymi: - °

Zwracanie uwagi na braki w umiejetnosciachw -5 -4 -3 | - SR 0 2 3 25%
stosunku do wymagar? organizacji: - - °

Swiadomo$é w jaki sposéb mozna rozwinaé dang -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2SS 25%
umiejetnosé: - °

Traktowanie kazdego indywidualnie jako wyjatkowej _ 100%
osoby:
Bycie elastycznym i pozwalanie ludziom rozwijac sie _ 100%
w ich pracy:
Dopasowanie: 42% O Twojprofi M Profil stanowiska

Nalezy pamieta¢, ze od managerdw sprzedazy czesto wymaga sie bardzo réznych typow kompetencji. Jest
bardzo mato prawdopodobne, ze wszystkie z nich bedg pasowac do Twojego naturalnego stylu zachowania.
Prosze wskaz te kompetencje, ktore wyraznie s3 Twoimi naturalnymi mocnymi stronami oraz te, ktére wymagaja
od Ciebie wiekszego skupienia i koncentracji.
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FinxS® Sales Manager 18 (Profil stanowiska + strefy elastycznosci) Fi
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ExtendedDISC 23.04.2011

Zatrudnianie talentéow - Wymagane zachowania

Ponizej jest przedstawione, w ktdérym miejscu na Diamencie Extended DISC®, znajdujg sie zachowania
wymagane do osiggniecia sukcesu w danej kompetencji.

4 r?»\

Twdéj naturalny obszar komfortu

Jest to miejsce, w ktdrym znajduje sie Twoj naturalny obszar komfortu na diamencie w modelu Extended DISC®,
Poréwnaj z wymaganymi zachowaniami powyzej.
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FinxS® Sales Manager 18 (Profil stanowiska + strefy elastycznosci) F:inxS@
Jan Przyktadny - 1
Organizacja: Data:

ExtendedDISC 23.04.2011

Trening sprzedazy

Zainteresowanie kazdym sprzedawcg, aby zrozumie¢ jego indywidualne obszary rozwoju i potencjat, ktéry nie
jest jeszcze w petni wykorzystany. Pomaganie osobie w zrozumieniu, jakie sg jej mocne strony i obszary
rozwoju. Wspodlna praca ze sprzedawca nad stworzeniem planu rozwoju, ktérego celem jest poprawa wynikéw
sprzedazowych. Monitorowanie jego realizacji.

Asertywne prowadzenie Klienta w procesie: -5 -4 -3 SRS 0 2 3 - 25%
Dopingowanie Klienta do podejmowania dziatan: -5 -4 -3 = HOE 2 3 - 25%

Ma tendencje do przejmowania kontroli nad rozmowg: -5 -4 -3 -1 0 1 2SS - 25%
Skupia sie na konkluzji i kolejnych etapach dziatania: -5 -4 -3 = HOE 2 3 - 25%
Koncentruje sie na kluczowych informacjach: -5 -4 -3 -2 © 1 2 3 - 35%

Wyjasnianie innym jak ich dziatania wptywajgna -5 4 3 -2 -1 0|11 2 3 4 55%
realizacje strategii, wizji, misji i wartosci: - - °

Zadawanie pytan pomagajgcych w wykreowaniu -5 -4 -3 -2 -1 0 | 1 2 3 4 55%
wiasnych pomystéw na rozwigzanie problemu: - - °

Prowadzenie spotkan w ustrukturalizowany sposéb -5 4 31211 0 1 2 3 4 25%
dazacy do konkretnych rezultatéw: - - °

Szczegodlna dbatos¢ by interwencja zakonczytasie -5 4 -3 -2 -1 0 | 1 2 3 55%
jasnym celem lub planem dziatan: - - °

Motywowanie klienta do podjecia dziatan w kierunku -5 4 -3 -2 -1 0 1 -2 3 65%
realizacji celu: - - °

Traktowanie kazdego indywidualnie jako wythkovt\)/ej _ 100%
osoby:

Dbanie o swobodng atmosfere podczas sesji:

Inspirowanie innych do samodzielnego -5 -4 -3 -2 -1 0 1 ]|2]| 3 4 65%
rozw¥qzywania problemow: - - °

Wspieranie innych w ich rozwoju i osigganiucelow: -5 4 -3 -2 -1 0 1 3 4 .65%

Prezentowanie skomplikowanych kwestii w przyjazny _ 100%
i pozytywny sposob:
Dopasowanie: 54% O Twojprofi M Profil stanowiska

Nalezy pamieta¢, ze od managerdw sprzedazy czesto wymaga sie bardzo réznych typéw kompetencji. Jest
bardzo mato prawdopodobne, ze wszystkie z nich bedg pasowac do Twojego naturalnego stylu zachowania.
Prosze wskaz te kompetencje, ktore wyraznie sg Twoimi naturalnymi mocnymi stronami oraz te, ktére wymagaja
od Ciebie wiekszego skupienia i koncentracji.
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FinxS® Sales Manager 18 (Profil stanowiska + strefy elastycznosci) Fi
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ExtendedDISC 23.04.2011

Trening sprzedazy - Wymagane zachowania

Ponizej jest przedstawione, w ktdérym miejscu na Diamencie Extended DISC®, znajdujg sie zachowania
wymagane do osiggniecia sukcesu w danej kompetencji.

q

Twdéj naturalny obszar komfortu

Jest to miejsce, w ktdrym znajduje sie Twoj naturalny obszar komfortu na diamencie w modelu Extended DISC®,
Poréwnaj z wymaganymi zachowaniami powyzej.
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FinxS® Sales Manager 18 (Profil stanowiska + strefy elastycznosci) F:i n SQ
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Organizacja: Data:

ExtendedDISC 23.04.2011

Szkolenie sprzedazy
Zapewnienie inspirujgcego, praktycznego i ukierunkowanego na cel szkolenia. Dostarczanie przyktadéw,

inicjowanie dyskusiji i prowadzenie ¢wiczen, ktdre rozwijajg konkretne umiejetnosci potrzebne do osiggniecia
celéw sprzedazowych. Powigzanie szkolenia z istniejgcym procesem sprzedazy.

Koncentrowanie sie na faktachitresciach -5 -4 3| 2]1-1 0 1 2 3 25%
merytorycznych: - - °
B

Dawanie przyktadu jak wywiera¢ wptyw na innych: -5 -4 -3 -1 0 1 23S -25%

Aktywnie zacheca uczestnikéw do dziatania: -5 -4 -3 -1 0 1 20 - 25%

Prezentowanie faktéw z pozycji autorytetu :

]
w

1
N

1
N
o
=
N
w
N

Zachecanie innych do projektowanianowych -5 4 3|21 -1 0 1 2 3 4 25%
y sg)osobéw dziaia%ia: - °

Prowadzanie treningu ukierunkowanegonacel, -5 -4 -3 -2 0 1 2 3 -35%

opartego na szczegoétach :
2 3 4 I s

1
Inspirowanie uczestnikéw tematem szkolenia: -5 -4 -3 -2 -1 0 2 3 - 55%

o

Inspirujgce i spontaniczne podejscie do szkolenia: -5 -4 -3 -2

Zachecanie do samodzielnego dochodzeniado -5 -4 -3 -2 -1 0
wnioskow :

Udzielanie informacji zwrotnej na biezaco w czasie _ 100%
szkolenia:
Udzielanie indywidualnej informacji zwrotnej: _ 100%

Zwracanie uwagi na pozytywne komunikowanie -5 -4 -3 -2 -1 0 1 -2 3 4 65%
9 Y g\gtrzeb rozwojowych: - - °

Okazywanie pewnosci siebie w dyskusji pod 100%

warunkiem dobrej znajomosci tematu:

Gruntowne, ale motywujace szkolenie : 100%

Dopasowanie: 57% O Twojprofi M Profil stanowiska

Nalezy pamietac, ze od managerdw sprzedazy czesto wymaga sie bardzo réznych typéw kompetengji. Jest
bardzo mato prawdopodobne, ze wszystkie z nich bedg pasowac do Twojego naturalnego stylu zachowania.
Prosze wskaz te kompetencje, ktore wyraznie s3 Twoimi naturalnymi mocnymi stronami oraz te, ktére wymagaja
od Ciebie wiekszego skupienia i koncentragji.
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Szkolenie sprzedazy - Wymagane zachowania

Ponizej jest przedstawione, w ktdérym miejscu na Diamencie Extended DISC®, znajdujg sie zachowania
wymagane do osiggniecia sukcesu w danej kompetencji.

Twdéj naturalny obszar komfortu

Jest to miejsce, w ktdrym znajduje sie Twoj naturalny obszar komfortu na diamencie w modelu Extended DISC®,
Poréwnaj z wymaganymi zachowaniami powyzej.
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Zarzadzanie kluczowymi klientami

Tworzenie wiezi z kluczowymi klientami poprzez aktywng komunikacje, zapewnianie dodatkowej i wyjatkowej
obstugi, ustalanie priorytetow i proaktywne przewidywanie ich potrzeb. Dajac klientom poczucie, ze sg traktowani
jak VIP. Przydzielanie wystarczajgcych zasobdw i szybkie odpowiadanie na wszystkie zapytania od tych klientow.

Proaktywne informowanie klienta o zaawansowanych
cechach produktu/ustugi:

90%

Aktywne odpowiadanie na nowe potrzeby zwigzanez -5 -4 -3 -2 -1 0 |1 2 3 55%
yw iazane 2 B 55

Dbatos¢ o ponadprzecietne odczucia klientéw: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 3 4 - 65%

Angazowanie klienta, sprzedaz w oparciu o relacje: _ 90%
Zabieganie o dtugoterminowe relacje z klientami: _ 100%
Wykazywanie inicjatywy przy rozwigzywaniu _ 4 - 80%
problemow:
Dbatos¢ o zaspokajanie potrzeb klienta w _ 100%
dtugofalowych relacjach:
Koncentracja na zaspokajaniu potrzeb klientéw : _ 100%
Zarzadzanie dtugofalowymi relacjami z klientami : _ 4 80%
Prowadzenie klienta i tworzenie korzystnej atmosfer){ _ 90%
Koncentrowanie sie na oferowaniu wsparcia innym: _ 100%
Omawianie i dbanie o potrzeby klienta: _ 100%
Elastyczne podejscie do klientow: _ 100%
Koncentrowanie si¢ na kliencie niezaleznie od _ 100%
sytuacji:
Przyjmowanie perspektywy klienta w ocenie dziatan _ 4 80%
zespotu:
Dopasowanie: 89% O Twojprofii M Profil stanowiska

Nalezy pamietac, ze od managerdw sprzedazy czesto wymaga sie bardzo réznych typéw kompetengji. Jest
bardzo mato prawdopodobne, ze wszystkie z nich bedg pasowac do Twojego naturalnego stylu zachowania.
Prosze wskaz te kompetencje, ktore wyraznie s3 Twoimi naturalnymi mocnymi stronami oraz te, ktére wymagaja
od Ciebie wiekszego skupienia i koncentragji.
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Zarzadzenie kluczowymi klientami - Wymagane zachowania

Ponizej jest przedstawione, w ktdérym miejscu na Diamencie Extended DISC®, znajdujg sie zachowania
wymagane do osiggniecia sukcesu w danej kompetencji.

e

Jest to miejsce, w ktdrym znajduje sie Twoj naturalny obszar komfortu na diamencie w modelu Extended DISC®,
Poréwnaj z wymaganymi zachowaniami powyzej.

Twdéj naturalny obszar komfortu
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Zwalnianie pracownikow

Wyznaczanie wysokich standardéw dziatania, monitorowanie wynikéw i podejmowanie odpowiednich dziatan,
gdy standardy nie sg spetnione. Nie ma trudnosci z podejmowaniem radykalnych dziatanh w razie potrzeby.
Bezposrednios¢ w komunikagji i niepozwalanie na to, by emocje przeszkadzaty w ocenie pracy innych oséb i w
komunikacji z nimi.

Krytyczne ocenianie dziatan innych oséb:

Wymaganie od innych przestrzegania zasad i
procedur:

1
N

1
N
o
—
N
w
N
N
S
5N

Méwienie wprost z nastawieniem na cel:

Ocenianie innych w oparciu o fakty i twarde dane:

]
w
1
N
1
N
o
=
N
w
S
N
3
5

Koncentracja na celu, a nie na tym by by¢ lubianym:

1
w
1
N
]
-
o
—
N
w
~
—_—
3
=S

Komunikowanie wprost, opieranie sie na faktach:

]
w

1
N

1
N
o
=
N
w
S
N
3
5

Podejmowanie "twardych" i niepopularnych decyzji:

Nie ma trudnosci ze zwolnieniem pracownika, jesli
widzi stabe wyniki:

1
N
1
N
o
=
N
w
S
N
S
5

Zachowywanie dystansu w stosunku do innych:

Podejmowanie niepopularnych decyziji:

1
N

]
N
o
—
N
w
IS
—
3
S

Ocenianie sprzedawcow na podstawie ich wynikéw:

1
N

1
N
o
=\
N
w
SN
N
3
5

Przejrzysty i bezposredni sposob komunikacji: -5 -4 -3 - -1 0 1 2

IS
N
3
S

Stawianie maksymalnie wysokich wymagan: = HOE 2

N
N
N
>

Angazowanie sie i podejmowanie dziatan w sytuagji
kryzysowej:

2 -1 0 1 2

IS
N
S
S

Podejmowanie decyzji w oparciu o chtodng analize, -5 -4 -3 1 0 1 2
bez emociji:

N
N
3
5N

Dopasowanie: 18% O Twojprofi M Profil stanowiska

Nalezy pamietaé, ze od manageréw sprzedazy czesto wymaga sie bardzo réznych typdw kompetenciji. Jest
bardzo mato prawdopodobne, ze wszystkie z nich bedg pasowaé do Twojego naturalnego stylu zachowania.
Prosze wskaz te kompetencje, ktore wyraznie sg Twoimi naturalnymi mocnymi stronami oraz te, ktére wymagaja
od Ciebie wiekszego skupienia i koncentragji.
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Zwalnianie pracownikow - Wymagane zachowania

Ponizej jest przedstawione, w ktdérym miejscu na Diamencie Extended DISC®, znajdujg sie zachowania
wymagane do osiggniecia sukcesu w danej kompetencji.

<

Twdéj naturalny obszar komfortu

Jest to miejsce, w ktdrym znajduje sie Twoj naturalny obszar komfortu na diamencie w modelu Extended DISC®,
Poréwnaj z wymaganymi zachowaniami powyzej.
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Social Selling

Bycie aktywnym promotorem swojej firmy i jej produktdw/ustug. Naturalne komunikowanie sie we wszystkich
mediach. Prezentowanie siebie w inspirujacy i angazujgcy sposéb, dzieki czemu ludzie czujg sie podekscytowani i
chetnie dowiedza sie wiecej. Nie wchodzenie w zbyt wiele szczegdtéw lub zbyt skomplikowanych tematdéw, ale
utrzymywanie pozytywnej komunikacji, tatwej do zrozumienia i polubienia.

Aktywne dzielenie sie pomystami: -5 -4 -3 -

N
1
N

: I I : I I I .
- N - - - - -

o

-

N

w

de

w

3

=S

o
HH_‘

N

w

i

[$))

3

>

o
BN
N
w
N
w
N
>

Budowanie pozytywnego wizerunku firmy wjej -5 -4 -3 -2
otoczeniu :

Aktywne nawigzywanie kontaktéw na wielu -5 -4 -3 -2
ptaszczyznach.:

Budowanie atmosfery otwartosci i zaangazowania: -5 -4 -3 -2

Entuzjastyczne promowanie wtasnej firmy: -5 -4 -3 -2

o
_‘H_‘
N
w
de
[$)

N
>

Promowanie z entuzjazmem swoich idei nawetw -5 -4 -3 -2
sytuacji napotkania oporu:

N
w
I
w
3
5

Sprzedaz idei, inspirowanie: -5 -4 -3 -2

N
w
I
w
3
>

Aktywne tworzenie sieci kontaktow: -5 -4 -3 -2

Aktywne dzielenie sie dobrymi wiadomosciami: -5 4 -3 -2 -1 0

N
w
I
(6}
3
>

Spontaniczne wywieranie pozytywnego pierwszego -5 4 3 2 -1 0 1 |2 3 4 65%
wraZen?a: - - °

Aktywne promowanie pomystéw: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 3 4 - 65%

Utrzymywanie pozytywnego nastawienia: _ 4 - 80%
Uwypuklanie czynnikéw pozytywnych: _ 100%
Komunikowanie w sposéb przekonujacy i pozytywny: _ 4 - 80%
Tworzenie przyjaznej atmosfery: -5 4 3 -2 -1 0 1 3 4 - 65%

Dopasowanie: 55% O Twojprofi M Profil stanowiska

Nalezy pamietaé, ze od manageréw sprzedazy czesto wymaga sie bardzo réznych typdw kompetenciji. Jest
bardzo mato prawdopodobne, ze wszystkie z nich bedg pasowaé do Twojego naturalnego stylu zachowania.
Prosze wskaz te kompetencje, ktore wyraznie sg Twoimi naturalnymi mocnymi stronami oraz te, ktére wymagaja
od Ciebie wiekszego skupienia i koncentracji.
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Social Selling - Wymagane zachowania

Ponizej jest przedstawione, w ktdérym miejscu na Diamencie Extended DISC®, znajdujg sie zachowania
wymagane do osiggniecia sukcesu w danej kompetencji.

Twdéj naturalny obszar komfortu

Jest to miejsce, w ktdrym znajduje sie Twoj naturalny obszar komfortu na diamencie w modelu Extended DISC®,
Poréwnaj z wymaganymi zachowaniami powyzej.
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Samokrytyka

Branie odpowiedzialnosci za realizacje celéw wiasnych i zespotowych. Mierzenie wasnych wynikow i
podejmowanie natychmiastowych dziatan naprawczych w razie potrzeby. Proszenie o pomoc i przyjmowanie rad.
Nie chowanie sie za wyjasnieniami lub wymoéwkami ani prébowanie zrzucania winy na innych.

Korygowanie wiasnych decyzji, w dgzeniu do _ 21 0 1 2 3 - 20%

perfekcji. :
Krytyczne ocenianie wiasnych dziatan: -5 -4 -3 -1 0 1 20 - 25%

Nastawienie na dziatanie zgodnie z proceduramii -5 -4 -3 | - -1 0 1 23S 25%
procesami: - °

Gotowos¢ do wystuchania szczegdtowych -5 -4 -3 -2 -1 0 |1 2 3 55%
wskazéwek dotyczacych poprawy swoich wynikow: - °

Nastawienie na unikanie btedéw i gotowos¢ do ich _ 4 - 80%

naprawiania:

Udzielanie szczegdtowych wskazowek wspierajacych -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 55%
iyt B 55

Skupianie si¢ na wykonywaniu zadanw -5 -4 3 -2 |-1]|0 1 2 3 4 35%
przydzielonym obszarze: - °

Otwartos$¢ na ocene wiasnych dziatan z punktu _ 100%
widzenia klienta:

Zwracanie uwagi na swoj sposob dziatania i jego _ 100%

wpltyw na innych:

Udzielanie informacji zwrotnej w przyjazny sposoéb: _ 100%
Otwarto$¢ na méwienie o wiasnych btedach: _ 100%
Osobiste angazoawanie sie i duza dbatos¢ o _ 100%

poprawna realizacje zadan:

Proszenie o informacje zwrotng na temat wiasnego _ 100%
zachowania:

Dopasowanie: 73% O Twojprofi M Profil stanowiska

Nalezy pamieta¢, ze od managerdw sprzedazy czesto wymaga sie bardzo réznych typéw kompetencji. Jest
bardzo mato prawdopodobne, ze wszystkie z nich bedg pasowac do Twojego naturalnego stylu zachowania.
Prosze wskaz te kompetencje, ktére wyraznie sg Twoimi naturalnymi mocnymi stronami oraz te, ktére wymagaija
od Ciebie wiekszego skupienia i koncentragji.
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Samokrytyka - Wymagane zachowania

Ponizej jest przedstawione, w ktdérym miejscu na Diamencie Extended DISC®, znajdujg sie zachowania
wymagane do osiggniecia sukcesu w danej kompetencji.

4

"

Twdéj naturalny obszar komfortu

Jest to miejsce, w ktdrym znajduje sie Twoj naturalny obszar komfortu na diamencie w modelu Extended DISC®,
Poréwnaj z wymaganymi zachowaniami powyzej.
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Delegowanie

Opisywanie zadan w taki sposdb, aby mozna je byto tatwo delegowaé. Zaufanie i motywowanie ludzi do
wykonywania swoich obowigzkdw. Nie chcac ingerowac ani decydowaé o kazdym szczegoéle. Regularne i
zaplanowane spotykanie sie z ludzmi. Bycie dostepnym do udzielania wsparcia. Rozliczanie ludzi z ich wspdlnych
obowigzkow.

Szczegotowe definiowanie opiséw zadani -5 -4 -3 2 |-1] 0 1 2 3 35%
odpowiedzialnosci poszczegdlnych czionk?w - °
zespotu:

Udzielanie bardzo szczegétowych instrukcjijak -5 -4 3 12| -1 0 1 2 3 25%
dziata¢ zgodnie z obowigzujacymi procedurami: - °

Stawianie wymagan i zachowywanie dystansu wobec ESER-2. -1 0 1 2SS 15%
u wobeo ([ B s

Skupianie ludzi wokétceléw: -5 -4 3 2 4 0 2 3 4 5%

tatwosc¢ delegowania zadan i pozostawianie -5 -4 3 |21 -1 0 1 2 3 4 25%
9 swobody dziatania: - °

tatwosé delegowania zadan: -5 -4 -3 4 0 1 2 3 4[5
tatwosé delegowania zadan innym: -5 4 -3 -2 0 1 2. -35%

Tworzenie proceséw, ktére zminimalizujg potrzebe -5 -4 -3 | 2] -1 0 il 2 3 4 25%
udzielania biezacego wsparcia: - °

Delegowanie i porzadkowanie zadanwcelu -5 -4 3|21 0 1 2 3 4 25%
optymalizacji procesu: - °

Tworzenie nowych procesow i sposobow dziatania -5 -4 -3 -1 0 1 2N - 25%

dla zespotu:
Promowanie i uczenie nowych procesow: _ 4 - 80%
Pozytywne udzielanie wskazowek i dzielenie sie _ 100%
informacjami:
Komunikowanie celéw w sposéb utatwiajacy _ 100%
identyfikacje z tymi celami:
Dawanie ludziom czasu na koncentracje i dziatanie _ 90%

we wtasnym tempie:

Projektowanie systeméw wspierajacych realizacje -5 4 -3 -2 -1 0 | 1 2 3 55%
planowanych zadan: - °

Dopasowanie: 48% O Twojprofi M Profil stanowiska

Nalezy pamietac, ze od managerdw sprzedazy czesto wymagda sie bardzo réznych typéw kompetengji. Jest
bardzo mato prawdopodobne, ze wszystkie z nich bedg pasowaé do Twojego naturalnego stylu zachowania.
Prosze wskaz te kompetencje, ktore wyraznie s3 Twoimi naturalnymi mocnymi stronami oraz te, ktére wymagaja
od Ciebie wiekszego skupienia i koncentracji.
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Delegowanie - Wymagane zachowania

Ponizej jest przedstawione, w ktdérym miejscu na Diamencie Extended DISC®, znajdujg sie zachowania
wymagane do osiggniecia sukcesu w danej kompetencji.

Twdéj naturalny obszar komfortu

Jest to miejsce, w ktdrym znajduje sie Twoj naturalny obszar komfortu na diamencie w modelu Extended DISC®,
Poréwnaj z wymaganymi zachowaniami powyzej.
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Wyznaczanie celu
Wyznaczanie osiggalnych celéw, ktdére wymagajg od zespotu sprzedazy najlepszego mozliwego wykonania. Cele

te sg mierzalne i oparte na mozliwosciach kazdego sprzedawcy. Osiggniecie celéw wymaga od wszystkich
rozwoju i zaangazowania w ich realizacje. Cele odnoszg sie do strategii organizacji i sg wyzwaniem.

2 1 0 1 2 3 4 [J2o%

Opisywanie celu bardzo szczegétowo: -5 -4 -3 -1 0 1 25Ees
-2

Tworzenie planéw, zawierajgcych szczegotowe cele,
zakresy odpowiedzialnosci i kroki milowe:

N
N
N
>

Przewidywanie potencjalnych, dtugofalowych skutkéw
zmian:

-3 SR O 2

~
—_—
3
=S

Ciagte poszukiwanie mozliwosci doskonalenia dziatan
biznesowych:

3 2 1 0 1 2

IS
—
3
S

Tworzenie strategii biznesowych wykorzystujacych
szanse przy jednoczesnym ograniczaniu ryzyka:

Indentyfikowanie i monitorowanie krytycznych 3 -2 -1 0 1 2 S
wskaznikéw biznesowych:

N
—_—
S
5N

Monitorowanie wykonania plandw i podejmowanie
szybkich dziatan w razie potrzeby:

Ustalanie celéw wymagajacych duzej dbatosci o _ 2 1 0 1 2
jakos¢ i terminowos¢:

'
w
1
N
1
—
o
-
N
w
~ ~
N —
3 3
> >

Podejmowanie ryzykownych i odwaznych decyzjipod -5 -4 -3 -1 0 1 2N
presjq :

N
N
2
>

Forsowanie wynikow zespotu poprzez silng -5 -4 -3 -1 0 1 2 =S
koncentracje na celach:

N
N
<
>

Szybkie dostosowywanie sie do zmieniajacych sie -5 -4 -3 -1 0 1 2 S
priorytetow:

~
N
3
=S

Aktywne kierowanie procesem podejmowania decyzjii -5 -4 -3 1 0 1 2.

Koncentrowanie sie przede wszystkim na realizlgcji _ 2 1 0 1 2
celow:

S~ b
NN
I I
IS RN

Dostosowywanie planéw by osiagac celew -5 -4 -3 -2 0 1 25
zmieniajacych sie warunkach:

N
w
2
>

Wyznaczanie motywujacych celow: -5 4 -3 -2 -1 0 1 3 4 - 65%

Dopasowanie: 24% O Twojprofi M Profil stanowiska

Nalezy pamietac, ze od managerdw sprzedazy czesto wymaga sie bardzo réznych typéw kompetengji. Jest
bardzo mato prawdopodobne, ze wszystkie z nich bedg pasowa¢ do Twojego naturalnego stylu zachowania.
Prosze wskaz te kompetencje, ktore wyraznie s3 Twoimi naturalnymi mocnymi stronami oraz te, ktére wymagaja
od Ciebie wiekszego skupienia i koncentragji.
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Wyznaczanie celu - Wymagane zachowania

Ponizej jest przedstawione, w ktdérym miejscu na Diamencie Extended DISC®, znajdujg sie zachowania
wymagane do osiggniecia sukcesu w danej kompetencji.

D

Twdéj naturalny obszar komfortu

Jest to miejsce, w ktdrym znajduje sie Twoj naturalny obszar komfortu na diamencie w modelu Extended DISC®,
Poréwnaj z wymaganymi zachowaniami powyzej.

B e, 22520y, snatay, systemy, keytyeyam, tworzene, ksztaomanie, cele, wynik, prayspieszenie (3
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a stabilnosé, solidnost, zaradnosc, elokwencia, uczestictwo, kolezeristwo, fatwos¢ kontaktow
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Wspieranie

Zapewnienie wsparcia sprzedawcom. Bycie zaréwno proaktywnym, jak i reaktywnym w udzielaniu wsparcia.
Zachecanie ludzi do proszenia o pomoc. Bedgc doktadnym i cierpliwym w udzielaniu wsparcia, nadal rozlicza¢
ludzi z realizagji ich celéw i brania odpowiedzialnosci za zadania.

Wspieranie innych gdy potrzebuijg lepiej zrozumie¢ _ 90%
zZmiane:

Udzielanie specjalistycznej pomocy po doktadnym _ 90%
zbadaniu potrzeb:

Szanowanie opinii innych i zapewnianie wsparcia, _ 90%

ktérego oczekuja:

Wykorzystanie logiki rozumowania danejosobyw -5 4 3 2|10 1 2 3 4 35%
celu zakwestionowania tego co ta osoba mgwi: - °

Prowokowanie innych do zmiany opinii: -5 -4 -3 -2 0 1 2 SSSHEEE -35%

Chetne poswigcanie swojego czasu na uczenie _ 100%
innych:
wspierania innych:
Cierpliwe wspieranie innych w szczegotach i _ 4 - 80%
rutynowych dziataniach:
Dbatos¢ o okazywanie szacunku w kazdej sytuacji.: _ 90%
Oferowanie wsparcia w szczegoétowych, _ 4 - 80%
powtarzalnych zadaniach: ’
indywidualnych potrzeb:
Udzielanie indywidualnego wsparcia w osiaganiu _ 100%
celéw:
Dopasowanie: 86% O Twojprofi M Profil stanowiska

Nalezy pamieta¢, ze od managerdw sprzedazy czesto wymaga sie bardzo réznych typéw kompetencji. Jest
bardzo mato prawdopodobne, ze wszystkie z nich bedg pasowac do Twojego naturalnego stylu zachowania.
Prosze wskaz te kompetencje, ktére wyraznie sg Twoimi naturalnymi mocnymi stronami oraz te, ktére wymagaija
od Ciebie wiekszego skupienia i koncentragji.
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Wspieranie - Wymagane zachowania

Ponizej jest przedstawione, w ktdérym miejscu na Diamencie Extended DISC®, znajdujg sie zachowania
wymagane do osiggniecia sukcesu w danej kompetencji.

|

<

Twdéj naturalny obszar komfortu

Jest to miejsce, w ktdrym znajduje sie Twoj naturalny obszar komfortu na diamencie w modelu Extended DISC®,
Poréwnaj z wymaganymi zachowaniami powyzej.

B e, 22520y, snatay, systemy, keytyeyam, tworzene, ksztaomanie, cele, wynik, prayspieszenie (3
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