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Raport rekrutacyjny Sprzedaz - poréwnanie kandydatéw

Organizacja: Data:
XYZ 20.03.2024
WPROWADZENIE

Raport ten zostat zaprojektowany aby poméc Tobie poréwnac naturalne predyspozycje kandydatow w zakresie
zachowan zwigzanych ze sprzedaza. Znajdziesz w nim krotka charakterystyke kandydatéw, przeglad
komfortowych i mniej komfortowych zachowan w procesie sprzedazy oraz pordéwnanie profili kandydatéw do
zdefiniowanych wcze$niej zadan na stanowisku pracy. Szczegétowe informacje o kazdej z os6b znajdziesz w
raporcie indywidualnym.

Diament Extended DISC

W jakiego rodzaju sprzedazy respondednt czuje sie najlepiej?

Ewa Przyktadna

(C] Myslenie 0

A

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

Sprzedaz techniczna Sprzedaz bezposrednia
Rola eksperta Kreowanie wyznawcéw

Percepcja < » Intuicja
Dtugofalowe procesy Abstrakcyjne
Dostarczanie informacji i F
Stuchanie i wspieranie
Budowanie zaufania
Obstuga po sprzedazy
B Uczucia
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Raport rekrutacyjny Sprzedaz - poréwnanie kandydatow

Organizacja:

XYZ

Data:
20.03.2024

Anna Przykiadna

Myslenie (D]

Sprawdzone pro
Wiasne i wid

Sprzedaz techniczn
Rola eksperta

Percepcja < ’ p Intuicja
Diugofalowe procesy Abstrakcyjne produkty
Dostarczanie informacji Zdobywanie nowych klientéw
Stuchanie i wspieranie Sprzedaz oparta na relacjach
Budowanie zaufania Sprzedaz ustug
Obstuga po sprzedazy Motywowanie klientéw
v
s | Uczucia
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Raport rekrutacyjny Sprzedaz - poréwnanie kandydatow

Organizacja: Data:

XYZ 20.03.2024

Marcin Przykladny

Myslenie (D]

A

Sprawdzone produkty Ostre wspoétzawodnictwo
asne indywidualne zadanigNieskomplikowane produkty
entracja na produkcie [Zwyciezca bierze wszystko"

Sprzedaz bezposrednia
Kreowanie wyznawcow

Percepcja P Intuicja

Abstrakcyjne produkty
obywanie nowych klientow

przedaz oparta na relacjach
Sprzedaz ustug

ga po sprzedazy Motywowanie klientéw
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Raport rekrutacyjny Sprzedaz - poréwnanie kandydatéw
Organizacja: Data:

XYZ 20.03.2024

Naturalne style zachowan kandydatow

Anna P

Marcin P

Ewa P

Rozktad procentowy naturalnych styléw DISC kandydatéw:

Profil Il
D I S C
Ewa Przyktadna 10% 65% 25% 0%
Anna Przyktadna 85% 0% 5% 10%
Marcin Przykfadny 0% 5% 55% 40%
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Raport rekrutacyjny Sprzedaz - poréwnanie kandydatéw
Data:

20.03.2024

Organizacja:

XYZ

Krétka charakterystyka naturalnego stylu zachowania kandydatéw

Ewa Przyktadna

Przystepny, komunikatywny, rozmowny, otwarty, towarzyski, spokojny, niezalezny, emocjonalny, rzetelny,
niekonfliktowy, przyjemny, nacechowany silng wolg, zdecydowany, mity.

Anna Przyktadna

Bezposredni, zdeterminowany, logiczny, staty, wymagajacy, zdystansowany, decyzyjny, zorientowany na cele,
innowacyjny, skrupulatny, doktadny, ambitny, rozsadny, o silnej woli.

Marcin Przykiadny

Spokojny, sumienny, cierpliwy, przyjazny, zainteresowany gtebig spraw, drobiazgowy, skromny, pedantyczny,
obowigzkowy, szczery, otwarty rozméwca, ostrozny, postuszny, nie irytujgcy, pracujacy w grupie.

Mocne strony

Ewa Przyktadna

Marcin Przykiadny

Pracuje zgodnie z ustaleniami

Zna swoje miejsce i pozycje

Jest doktadny i systematyczny

Chce wszystkim pomagac

Jest przyjazny, nie ktdci sie

Pyta wszystkich o zdanie

Unika niepotrzebnego ryzyka
Podejmuje tylko niezbedne decyzje
Potrafi sie skoncentrowaé na jednej rzeczy
Jest cierpliwym i spokojnym inicjatorem
Dotrzymuje obietnic

Nie ma potrzeby pokonywania innych

Anna Przykiadna

e Jest postrzegany jako przyjemny i inspirujacy ¢ |dentyfikuje obszary, ktére zostaty pominiete

e Ma cierpliwos¢ do spedzania czasu z ludzmi e Potrafi generowa¢ pomysty w oparciu o fakty

e Jest pozytywnie nastawiony o Oczekuje perfekcyjnych rezultatéw

e Wykonuje swojg prace samodzielnie e Emocje nie wplywajg na zbytnig spontanicznos¢
e Pracuje z pozytywnym nastawieniem o Potrafi oddzieli¢ rzeczywistos¢ od idealizmu

e Dba o interesy swojego zespotu ¢ Nie poddaje sie

e Ekscytuje sie wspdlnie realizowanymi zadaniami ¢ Nie mozna go zaslepi¢ mitg powierzchownosciag
e Zacheca ludzi do wspdlnej pracy e Zawsze zna kierunek dziatania

e Zacheca w przyjacielski sposéb e Chce zna¢ swoje cele

e Uczestniczy w planowaniu nowych przedsiewzie¢ e Jest wymagajacym modernizatorem

o Nie stara sie chroni¢ siebie za wszelkg cene e Potrafi by¢ sumienny i doktadny

e Daje obiektywny obraz ¢ Nie koloryzuje prawdy, zeby by¢ popularny
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Raport rekrutacyjny Sprzedaz - poréwnanie kandydatéw

Organizacja: Data:
XYZ 20.03.2024
Motywatory

Ewa Przyktadna

Respondent czerpie motywacje z przyjaznego srodowiska pracy, dobrych stosunkéw kolezenskich, atmosfery
otwartosci i sprawiedliwosci, zréznicowanych stosunkéw miedzyludzkich i mozliwosci samodzielnej pracy z
ludzmi. Potrzebuje pewng doze swobody w kierowaniu ludZzmi i decydowaniu o odpowiednich metodach pracy. Z
drugiej strony, jest w stanie zaakceptowa¢ pomoc okazywang w skomplikowanych sytuacjach.

Anna Przykiadna

Respondent lubi zadania, w ktérych moze rozwija¢ systemy i organizacje lub tworzy¢ je catkowicie od nowa.
Chce dziata¢ catkowicie niezaleznie i koncentrowac sie raczej na zadaniach, niz na ludziach. Ceni wolnos¢ i
mozliwo$¢ sprawdzania swoich umiejetnosci. Dziata szybko i lubi utrzymywaé wtasne tempo.

Marcin Przykladny

Respondent chce pracowaé w przyjaznym zespole, gdzie moze wykonywac zadania, w ktérych czuje sie
kompetentny, tak aby jego osiagniecia zostaty docenione. Akceptuje pochwalty, jesli s przekazywane w
stosownym czasie i nie sg wyolbrzymione. Praca w zespole daje mu poczucie bezpieczenstwa i solidarnosci.

Demotywatory

Ewa Przykiadna

Osoba taka stara sie unika¢ otoczenia i ludzi nacechowanych wspétzawodnictwem i agresywnym dazeniem do
celu. Nie lubi kiétni, konfliktéw, powtarzajacych sie zadan, ktére wymagaja samodzielnej pracy czy tez
pedantycznego podejscia. Takze, unika pracy w otoczeniu, gdzie istnieje mocna presja w stosunku do osiagania
zatozonych celow.

Anna Przykfadna

Ta osoba potrafi radzi¢ sobie ze szczegdétami, ale nie chce by¢ ograniczona przez sztywne zasady, ani by¢ pod
czyjas kontrola. Nie cierpi traci¢ czasu na nic nie wnoszace dyskusje, nie wolno zostawia¢ go na fasce
niepewnych, niezdecydowanych oséb. Sytuacje bez wyznaczonego konkretnego celu dziatania to dla tej osoby
strata czasu. Raczej trudno jg zacheci¢ do pracy w réznego rodzaju komitetach.

Marcin Przykiadny

Uczestnik badania nie lubi przeciwstawia¢ sie innym. Jest osobg kolezenska, obawia sie nawet sytuaciji
nacechowanych agresja. Nie odczuwa potrzeby do kontrolowania czy tez wptywania na zycie innych. Pozostaje
raczej wierny swojej roli i stara sie wypetnia¢ swojej obowiazki jak najlepiej.
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Raport rekrutacyjny Sprzedaz - poréwnanie kandydatéw
Organizacja: Data:

XYZ 20.03.2024

Najbardziej komfortowe zadania sprzedazowe dla kandydatow

Ewa Przyktadna

Zarzadzanie relacjami z obecnymi klientami -5 -4 3 2 1 0 1 2 3 4 1009
A Jpoprzez osogisty kontakt: - &

Utrzymywanie pozytywnego nastawienia: ' -5 4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 - 100%

Szybkie tworzenie nowych ?omys+éwirqzwiqzaﬁ EEEEEEN-3S -2 -1 0 1 2 3 - 100%
podczas spotkan sprzedazowych :

Anna Przykfadna
Zachowanie spokoju i pewnosci siebie w sytuacji -5 4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4 - 100%
oporu Klienta:

Zachowanie obiektywizmu i unikanie zbednych -5 4 3 2 -1 0 1 2 3 4 -100%
emocji w procesie sprzedazy:

Sprzedaz zlozonych rozwigzan wymagajgca -5 4 -3 2 -1 0 1 2 3 4 1009
P eksp}érckiej wi%dzy osg)rodgulgg“le: - %

Marcin Przykfadny

Systematyczne dbanie o relacje zobecnymi -5 -4 3 2 14 0 1 2 3 4 - 100%
klientami:

Wychodzenie naprzeciw potrzebom klienta -5 4 3 2 14 0 1 2 3 4 1009
w);/korzystujap aktualng gferte produktow : - %

Wstuchiwanie sie w potrzeby klienta: 5 4 3 -2 1 0 1 2 3 4 - 100%

O Twejprofi M Profil stanowiska
Refleksje i wnioski

Najmniej komfortowe zadania sprzedazowe dla kandydatéw

Ewa Przyktadna
Akceptowanie wyznaczonych sposobéw realizacji -5 4132 1 0 1 2 3 4 209
powanie wznaczonych sposob rslzgel _ P

Postepowanie zgodnie z ustalonym procesem -5 4 | 3| -2 -1 0 1 2 3N 209
eP g y sBrzedaZy: - - %

Sprzedaz ztozonych rozwigzah wymagajaca -5 4 |32 1 0 1 2 3 4 209
P ekspyerckiej w%dzy o)E)ro ulgg“le: - - %




Raport rekrutacyjny Sprzedaz - poréwnanie kandydatéw

Organizacja: Data:

XYZ 20.03.2024

Anna Przykfadna

Aktywne stuchanie potrzeb Klienta: | -5 -4 2 1 0 1 2 3 4[| 20%
Dopasowywanie istniejacego produktu do potrzeb -5 4| 3|12 -1 0 1 2 3 4 209
P YW jacego p Fl)<lienta: - - %
Intensywna komunikacja z klientem, bardziejw -5 4| 3|-2 -1 0 1 2 3 4 20%
y roli eksperta niz sprzedawéy: - - °

Marcin Przykiadny
Sprzedaz niestandardowych projektéw, ktére = -5 S8l -2 -1 0 1 2SS 159
P wymagaquzczegélnggo Fz)aajngaz_owania - %

klientéw:
Ciagte szukanie szans na nowe transakcje: -5 -4 2 -1 0 1 2SS - 20%
Koncentrowanie sie na wygrywaniu: = -5 -4 D 1 0 1 2 - 20%
O Twojprofi M Profil stanowiska
Refleksje i wnioski
< extended . =t ]
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Raport rekrutacyjny Sprzedaz - poréwnanie kandydatéw
Organizacja: Data:

XYZ 20.03.2024

Dopasowanie do stanowiska
Poréwnanie predyspozycji kandydatéw do zdefiniowanego wczesniej profilu stanowiska.

Intensywna komunikacja z klientem, bardziej w roli eksperta niz sprzedawcy

Ewa Przyktadna: -5 -4 3 -2 0 1 2 ESHmd - 35%
Anna Przyktadna: = -5 -4 =2 -1 0 1 2SS - 20%
Marcin Przyktadny: 5 -4 3 2 -1 0 1 3 4 - 65%

Wstuchiwanie sie w potrzeby klienta
Ewa Przyktadna: -5 4 3 -2 0 1 ZEN

Anna Przykfadna: -5 4 -3 4 0 1 2 3 4 [J2s%
Marcin Przyktadny: ' -5 4 3 2 1 0 1 2 3 4 -100%

N
w
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Omawianie i dbanie o potrzeby klienta
Ewa Przyktadna: 6 4 3 2 -1 0 2 e

Anna Przyktadna: -5 4 -3 1 0 1 2.
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Marcin Przyktadny: 5 -4 3 2 -1 0 1 2 3 4 - 100%
Nawiazywanie i podtrzymywanie pozytywnych relacji
Ewa Przyktadna: 5 4 3 -2 -1 0 1 2 3 4 - 100%

Anna Przyktadna: = -5 -4 20 -1 0 1 25EE
Marcin Przyktadny: ' -5 4 3 -2 1 0 1 2

Petne poznanie produktu, oferowanie dodatkowego wsparcia
Ewa Przykladna: | 5 4 2 1 0 1 2 3 4 |Jj20=%

Anna Przyktadna: -5 -4 3 2 -1 0 20

Marcin Przyktadny: 5 4 3 2 1 0 1 2 3 4 -100%
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Zdobywanie klientéw poprzez omawianie zalet produktu
Ewa Przyktadna: = -5 4 3 -1 0 1 2SS - 25%

Anna Przyktadna: ' -5 4 3 2 -1 0 1 2 4 -80%
Marcin Przyktadny: -5 4 -3 2 -1 0 1 3 -65%

Motywowanie klienta nastawione na konkretny cel
EwaPrzykladna: (%5 4 3 2 1 0 1 2 4 [ 80%

Anna Przyktadna: -5 -4 3 2 -1 0 2 3 -55%
Marcin Przyktadny: -5 SElR-2 -1 0 1 2

Pozytywne, r6znorodne kontakty z klientami
Ewa Przyktadna: 5 4 3 -2 -1 0 1 2 3 4 -100%
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Anna Przyktadna: -5 -4 -3 -1 0 1 2N

N
N
3
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Marcin Przyktadny: -5 4 -3 -2 0 1 2

~
w
2
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Raport rekrutacyjny Sprzedaz - poréwnanie kandydatéw

Organizacja: Data:

XYZ 20.03.2024

Ma tendencje do przejmowania kontroli nad rozmowa
Ewa Przyktadna: -5 -4 -3 -2 -1

Anna Przyktadna: ' -5 4 3 -2 -1
Marcin Przyktadny: -5 4 -3 5

Koncentruje si¢ wylacznie na nieistotnych szczegétach
Ewa Przyktadna: ' 5 4 -3 -1

Anna Przykfadna: ' -5 4 -3 -2 -1
Marcin Przyktadny: -5 4 -3 -2 -

Dopasowanie
Ewa Przyktadna: 56%

Anna Przyktadna: 46%

Marcin Przyktadny: 64%
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s B 55%

B Profil stanowiska
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