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WPROWADZENIE

Praca w sprzedazy wymaga pewnych predyspozycji do budowania relacji z klientami. W réznych branzach na
réznych stanowiskach te wymogi moga sie rézni¢ od siebie. Niniejszy raport ma pomoéc w okresleniu jakie
predyspozycje sprzedazowe ma dany kandydat.

Raport opiera sie na Analizie Indywidualnej Extended DISC. Nalezy mie¢ swiadomos¢ tego, ze nie jest to TEST
kompetencyjny. System ten w zaden sposéb nie klasyfikuje ludzi. Nie mierzy on czyjejs petnej osobowosci i nie
powinien by¢ stosowany w takich celach. Nie mierzy réwniez umiejetnosci zawodowych, zdobytej wiedzy lub
doswiadczenia.

Raport opisuje naturalny styl zachowania danej osoby. Sg to zachowania, ktére kosztuja najmniej energii i
wysitku, wymagajg najmniejszej koncentracji i zwykle sg dla danej osoby najprzyjemniejsze. Jest to sposéb, w
jaki zazwyczaj reagujemy, gdy nie ma czasu na racjonalne zastanowienie. Nasz naturalny styl zachowania jest
szczegolnie widoczny w sytuacjach znacznej presji, gdy nasza zdolno$¢ do dopasowania zachowania zostata
ograniczona.

Przed przeczytaniem tego raportu prosze poswieci¢ chwile na to, by zanotowa¢ odpowiedZz na ponizsze
pytanie:

Jakie sa 3 najistotniejsze zadania na tym stanowisku? (na poziomie konkretnych zachowan)
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Diament Extended DISC

Ponizej przedstawiono poszczegolne obszary Diamentu Extended DISC w kontekscie przykladowych zachowan.

(C] Mysélenie (D]

A

Sprawdzone produkty Ostre wspoétzawodnictwo
Wiasne indywidualne zadanigNieskomplikowane produkty
Koncentracja na produkcie [Zwyciezca bierze wszystko"

Sprzedaz techniczna Sprzedaz bezposrednia
Rola eksperta Kreowanie wyznawcow

Percepcja < Intuicja
Diugofalowe procesy
Dostarczanie informacji
Stuchanie i wspieranie
Budowanie zaufania
Obstuga po sprzedazy Motywowanie klie
v
s | Uczucia

Ktore z przedstawionych grup cech opisujg najtrafniej role, ktéra petni¢ bedzie kandydat?
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Diament Extended DISC - strefy elastycznosci kandydata

Ponizszy Diament pokazuje, ktére zachowania sa najbardziej komfortowe dla kandydata, a ktére wymagajg zwiekszonej
energii i dodatkowej koncentracji. Zaciemnione obszary oznaczajg najbardziej naturalne zachowania dla kandydata. Bedg,
one szczegdlnie widoczne w sytuacjach zwiekszonego stresu. Biate pola wskazujg w jakich obszarach jest wymagany
Swiadomy wysitek, zwiekszona koncentracja i energia.

a fakty, zasady, analizy, systemy, krytycyzm, tworzenie, ksztattowanie, cele, wyniki, przys$pieszenie

przywiazanie, cierpliwo$¢, wszechstronnos¢, doktadno$é, updr, stabilnosé, polecenia, szczegdty
alusjomopez ‘Psonemio ‘esajsowse ‘eelidsul ‘asoumApie 2soxdqAzs ‘eueiwz ‘a(zAdsp ‘BjiuAm apiemy

B stabilno$¢, solidnosé, zaradnos¢, elokwencja, uczestnictwo, kolezenstwo, tatwos¢ kontaktow

Poréwnaj opisy na diamencie z poprzedniej strony wynikiem powyzej. Zanotuj spostrzezenia.

Cogisnded | PG | Finxs®



Raport rekrutacyjny - Sprzedaz

Ada Testowa

Organizacja: Data:

XYZ Sp. z o.0. 15.03.2021

Ogolna charakterystyka kandydata

Atrybuty

Nastawiony na ludzi, inspirujacy, otwarty, aktywny, zajety, interesujgcy rozméwca, towarzyski, pozytywnie
nastawiony, zorientowany na cele, ceni instrukcje, rozmowny, lubi zmiany, inspirujacy.

Idealny przetozony

Dobry przetozony to inspirator. Ta osoba nie identyfikuje sie z rozkazujaca organizacja, ani z przetozonym, ktory
nie potrafi sie oderwaé¢ od codziennych obowigzkéw, zeby porozmawia¢ o zwyktych sprawach. Czasami
przetozony, musi pomadc tej osobie, wréci¢ do firmowej rzeczywistosci i trzymac sie zaplanowanej pracy.

Styl komunikacji

Ta osoba jest bardzo aktywna w komunikowaniu sig, fatwo nawigzuje kontakty z wiekszoscig ludzi. Niektére
osoby moga mie¢ trudnosé w identyfikowaniu sie z jej szybko$cia, czesto zmieniajacymi sie pomystami i
optymizmem. Kiedy temat wydaje sie nudny, ta osoba nie jest w stanie skupic sie na stuchaniu tak mocno, jak by
tego chciata.

Sposoéb podejmowania decyzji

Mocng strong respondenta jest wyrazanie opinii i sprzedawanie wtasnych pomystéw, co moze wywotywaé
wrazenie, ze jest on bardziej decyzyjny, niz to ma miejsce w rzeczywistosci. Nie chce podejmowac ryzyka, ale
jednoczesnie chce by¢ popularny, co stawia go w niezrecznej sytuacji podczas podejmowania decyz;ji.

Mocne strony

Smiato wystepuje z nowymi pomystami

Jest wszechstronny w procesach myslowych
Dobrze sprzedaje swoje pomysty

Trzyma sie blisko ludzi

Nie pozostaje w jednym miejscu

Lubi by¢ w centrum uwagi

Potrafi wyrazac¢ sie w ekscytujacy sposob
Nie ocigga sie, nie zwleka z dziataniami

Nie ma obaw przed poznawaniem nowych ludzi
Duzo méwi, do réznych osob

Potrafi wptywac¢ na uczucia innych

Jest taktowny, cho¢ podekscytowany

I, o =
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Motywatory

Co motywuje kandydata?

Czynniki motywujace

Mozliwo$¢ uczestniczenia w czyms$ ekscytujacym
Ludzie w dobrym nastroju

Sytuacje wymagajace szybkich reakcji
Pozytywna atmosfera w pracy

Potrzeba inwenc;ji i pomystowosci
Entuzjastyczna zacheta

Tworzenie i rozpoczynanie nowych rzeczy
Zrbéznicowane projekty

DuZo czasu spedzanego z ludZzmi
Wsparcie w kryzysowych sytuacjach
Wiele mozliwosci komunikowania sie
Bardziej moéwienie, niz stuchanie

Respondent lubi pracowac z ludzmi, w zmiennym otoczeniu, gdzie moze koncentrowac sie na pozytywnych,
przyjemnych sprawach. Chce by¢ lubiany i akceptowany przez zespét. Tworzenie nowych rzeczy i znajdywanie
rozwigzan, z ktérymi fatwo jest sie identyfikowaé, sprawia tej osobie wiele radosci.

Co demotywuje kandydata?

Stara sie unikaé¢ / Obawia sie

Kiétliwych osdb oraz niepopularnych rozwigzan
Utraty swobody méwienia

Nudy

Ludzi przesadnie opierajacych sie na faktach
Rutynowych i powtarzajacych sie zadan
Jednostronnych liderow

Ludzi szerzacych pesymizm

Powolnych biurokratow

Ciagtego powtarzania tego samego

Ludzi, ktérzy nie entuzjazmujg sie jego pomystami
Niepotrzebnego uporu

Podejmowania decyzji, ktére pomijajq ludzi

Ten typ osoby raczej niechetnie wkracza w ostre sytuacje, wyczekuje, rozwaza wszelkie aspekty sytuacji, zanim
sie zaangazuje. Nie lubi rutynowych czynnosci, szczegodlnie, kiedy musi je wykonywa¢ w odosobnieniu. Ta osoba
nie jest typem zanadto zorientowanym na wtadze, ale lubi by¢ tam, ,gdzie co$ sie dzieje”.

I, o =
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7 najbardziej komfortowych zadan sprzedazowych dla tego kandydata

Dazenie do zamknigcia sprzedazy: -5 4 -3 -2 -1 0 1

Wychodzenie naﬁrzeciw potrzebom klienta -5 4 -3 2 -1 0 1
wykorzystujac aktualng oferte produktéw :

w

Sprzedaz ztozonych rozwigzan, wyr.nagajgc%ch ESERER-3 -~ 2 1 0 1
dostosowania produktu:

sprzedazowego:

Ciggte szukanie szans na nowe transakcje: -5 -4 -3 2 -1 0 1

2
Przejmowanie kontroli nad przebiegiem spotkania -5 -4 -3 -2 -1 0 1 3

2

2

Podejmowanie inicjatywy by osiagnaécel: -5 -4 -3 -2 -1 0

Koncentrowanie si% na budowaniu trwatych, ' -5 4 3 2 -1 0
tugoterminowych relacji:

O Twoj profil

7 najmniej komfortowych zadan sprzedazowych dla tego kandydata

Prospecting - systematyczne podejsciedo ' -5 4| 3]l2 1 0 1 2 3
pgzys[¥iwania ¥10wyc kor%taktéw:
Dokumentowanie i uzupetnianie informacjio -5 -4 -3 -1 0 1 " 28EEe
kliencie:
Konsekwentne stosowanie poznanych technik -5 -4 -3 -1 0 1 2.

sprzedazy:

Konsekwentne zadawanie pytan aby pozna¢ -5 -4 -3 |- -1 0 1 2
ukrytep%/otrzeb¥ Elienta: -

Obstuga i dziatania po-sprzedazowe u | -5 -4 -3 - -1 0 1 28NS
g poz;?skar?ych klientow:
Planowanie sprzedazy, raportowaniei -5 -4 -3 1 0 1 2
prowadzenie dokumentacji:
Prowadzenie dtugich i ztozonych proceséw = -5 -4 -3 1 0 1 2.

sprzedazy:
O Twoj profil
Whnioski

s ) 65%
B 65%
B 65%
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B 55%

M Profil stanowiska
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Dopasowanie do stanowiska
Ponizej mozesz poréwnac predyspozycje kandydata do zdefiniowanego wczeséniej profilu stanowiska.

- 5 = Nienaturalne 5 = Naturalne

o

Akceptowanie wyznaczonych sposobow realizlacji 5 4 R -1
celow:

Aktywne stuchanie potrzeb klienta: -5 4 3 -2 -1 0

w
N
o1
3
>

relacje:
Ciagte szukanie szans na nowe transakcje: -5 -4 -3 -2 -1 0
Dazenie do zamkniecia sprzedazy: -5 -4 -3 -2 -1 0

Dokumentowanie i uzupetnianie informacjio -5 -4 3|21 -1 0
kliencie:

Dopasowywanie istniejacego produktu do rf(cla_trz?b 5 4 3 -2 -1 0
ienta:

1
Angazowanie klienta, sprzedaz woparciuo | -5 4 -3 -2 -1 0
1
1
il
1

Intensywna komunikacja z klientem, bardziejw -5 4 3 -2 -1 0

2 Sl 9
roli eksperta niz sprzedawcy: 90%

Konsekwentne trzymanie sie procesu sprzedazy: -5 -4 2 -1 0 1 25 SSa -20%

Konsekwentne zadawanie pytan aby pozna¢ -5 4 3121 -1 0 1 2 S 259
ukrytep[})lotrzeb¥ Elienta: - &

Kontakt z klientem z pozycji eksperta: -5 -4 -3 2 -1 0 20e

IS
(¢}
2
S

Planowanie sprzedazy, raportowaniei -5 4 312|111 o 1 2 3
prowadzen¥e dokumentaciji:

I
N
3
5

Postepowanie zgodnie z ustalonym procesem 5 4 |3|-2 -1 0 1 2 3
sprzedazy:

~
N
S
5

Prospecting - systematyczne podejsciedo -5 -4 |- 2 -1 0 1 2 s
P pgzys%iwania %owycﬁ koAtaktéw:

~
N
<
5

Wychodzenie naprzeciw potrzebom klienta -5 -4 3 2 1 0 1 ]2] 3
w};/korzystujaca tualng gferte produktow :

~
o
N
5

Dopasowanie: 46% O Twojprofi M Profil stanowiska

Whioski
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Profile Extended DISC

Kompleksowa interpretacja ponizszych wynikow wymaga wsparcia ze strony Certyfikowanego
Konsultanta Extended DISC.

Profil | - zachowania adaptowane Profil Il - zachowania naturalne

a O 8 @ 8 © 8 @

0 0 30 70 0 0 100 0
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