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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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Dgisnded | PG | Finx8®



Raport rekrutacyjny - Sprzedaz
Mateusz Niezwykly
Organizacja: Data:

Firma Testowa 19.09.2024

Diament Extended DISC

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

G Myslenie B

Sprawdzone prod stre wspotzawodnictwo
Wiasne indywid

Nieskomplikowane produkty
Koncentracja odukcie [Zwyciezca bierze wszystko"

Sprzedaz te Sprzedaz bezposrednia
Rola ekspe Kreowanie wyznawcow
Percepcja < p Intuicja
Diugofalowe procesy Abstrakcyjne produkty
Dostarczanie informacji Zdobywanie nowych klientéw
Stuchanie i wspieranie Bprzedaz oparta na relacjach
Budowanie zaufania Sprzedaz ustug
Obstuga po sprzedazy Motywowanie klientéw
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.

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.
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Ogolna charakterystyka kandydata

Atrybuty

Doktadny, spokojny, zorganizowany, konsekwentny, ostroznie ambitny, niesmiaty, cichy, rozwazny, mozna na
nim polega¢, skoncentrowany, specjalizuje sie w danej dziedzinie.

Idealny przetozony

Dobry szef dostarcza mu jasno sprecyzowanych polecenh dotyczacych wykonywanej pracy, trzyma sie przyjetego
planu i pozwala pracowa¢ w spokoju. Przetozony motywuje takiego pracownika dajac mu szanse na rozwoj
wiasnych umiejetnosci i pozwalajgc koncentrowacé sie na wykonywanych czynnosciach. Przesadna grzecznos$¢
niewiele znaczy dla takiego pracownika. Czasami jednak przetozony powinien oczekiwac od niego bardziej
zdecydowanej i uwarunkowanej postawy.

Styl komunikacji

W obustronnej komunikacji respondent jest dosy¢ wymagajacy. W swoich wypowiedziach positkuje sie liczbami,
zasadami logiki oraz prezentuje mnostwo detali. Aby go zrozumieé, publiczno$¢ musi stuchac¢ jego wypowiedzi w
duzym skupieniu. Nie stara sie nikogo zadowalaé, czasami potrafi by¢ troszeczke kasliwy oraz zdystansowany,
tak iz inni majg problemy z nawigzaniem kontaktu. Ma zwyczaj rozwazania danej kwestii z kazdego mozliwego
punktu widzenia.

Sposob podejmowania decyzji

Poniewaz nie jest cztowiekiem emocjonalnym, nigdy nie podejmuje decyzji w oparciu o wiasne uczucia. Przy
podejmowaniu decyzji moze popadac¢ w konflikt miedzy szybkim dziataniem, a dziataniem poprawnym. W swoich
rozwigzaniach czasami zdarza mu sie zapominac¢ o warto$ciach niewymiernych.

Mocne strony

Patrzy na sprawy z nowego punktu widzenia

Potrafi mysle¢ krytycznie

Potrafi pracowa¢ w osamotnieniu

Koncentruje sie na faktach

Tworzy plany i trzyma sie ich

Ogranicza obszar dziatania do swojej specjalizacji
Tworzy systemy

Komunikuje jedynie fakty

Stara sie znalez¢ perfekcyjne rozwigzanie

Nie pozwala, aby cokolwiek miato wptyw na jego opinie
Pochfania informacje

Nie uznaje kompromisu w odniesieniu do standardéw jakosciowych
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Motywatory

Co motywuje kandydata?

Czynniki motywujace

Podkreslanie roli faktow

Zrozumienie ogblnego obrazu problemu
Wyjasnianie tego, co sie dzieje
Zorganizowane planowanie

Wiedza na temat przyszitosci

Analizowanie problemoéw

Praca samodzielna lub w grupie ekspertéw
Doktadne wykonywanie swojej pracy
Etapowy postep

Préby ciagtego doskonalenia
Konsekwentne zachowanie

Wystarczajgco duzo czasu na zaznajomienie sie z tematem

Respondent czerpie motywacje z jasno sformutowanych zadan stanowigcych dla niego nowe wyzwania,
szczegolnie w sytuacji, kiedy dysponuje odpowiednimi informacjami pomocnymi w osigganiu zadanych celéw.
Swoja prace pragnie wykonywac jak najlepiej. Ceni ludzi, ktérzy stronig od wypowiadania pustych stéw oraz
koncentruja sie na swoich obowigzkach. Z zasady pragnie by¢ informowany o nowych zadaniach z
wyprzedzeniem, tak aby maogt sie do nich gruntownie przygotowac.

Co demotywuje kandydata?

Stara sie unika¢ / Obawia sie

e Przesady

e Utraty twarzy” z powodu btedéw
e Towarzyskich dyskusiji
e Porazki

e Innych ludzi na swoim terytorium

e Ludzi niekompetentnych

e Dyskusiji i ktétni na temat opinii

e Podejmowania decyzji pod presjg

o ‘“Bylejakosci”

e Zbyt fatwych zadan

e Arogancji

e Zbyt tolerancyjnego sposobu myslenia

Uczestnik badania nie znosi pustych stow i sloganéw bez konkretnego znaczenia. Potrafi odmoéwi¢ swojego
udziatu w pracach zespotu. Nie chce wykonywa¢ swoich obowigzkéw w sposéb chaotyczny i nieplanowany.
Czasami ludzie nazbyt towarzyscy wprawiajg go w nerwowy nastroj.
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7 najbardziej komfortowych zadan sprzedazowych dla tego kandydata

Prowadzenie diugich i ztozonych proceséw -5 4 3 2 1 0 1 2 3
sprzedazy:

Planowanie sprzedazy, raportowaniei -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3
prowadzenie dokumentac;ji:

Konsekwentne stosowanie poznanychtechnik -5 4 3 2 1 0 1 2 3
sprzedazy:

Dokumentowanie i uzupetnianie informacjio -5 4 3 -2 -1 0 1 2 3
kliencie:

w

Prospecting—sx,stern_atyczne Eodejécie,do B3 2 -1 0 1 2
pozyskiwania howych kontaktow:

w

Konsekwentne zadawanie pytan aby qunaé sS4 3 2 -1 0 1 2
ukryte potrzeby klienta:

Sprzedaz ztozonych rozwiazan, wymagajacych -5 4 -3 -2 -1 0 1 ]2 3
P dostosowania prog“u%tu:

O Twoj profil

7 najmniej komfortowych zadan sprzedazowych dla tego kandydata

N
w
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N
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S

Angazowanie klienta, sprzedazwopagciu_o 5 Al 2 -1 0 1
relacje:

Ciagte szukanie szans na nowe transakcje: -5 -4 20 1 0 1 2

Intensywne i powtarzajace sie kontaktyz = -5 4 -3 1 0 1 2
klientami:

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

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

Przejmowanie kontroli nad przebiegiem spotkania = -5 -4 -3 -1 0 1 2NN
sprzedazowego:

Wychodzenie naprzeciw potrzebom klienta = -5 4 -3 -1 0 1 2

wykorzystujac aktualng oferte produktéw :

O Twoj profil
Whioski
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Dopasowanie do stanowiska
Ponizej mozesz poréwnac predyspozycje kandydata do zdefiniowanego wczeséniej profilu stanowiska.
- 5 = Nienaturalne 5 = Naturalne

Akceptowanie wyznaczonych sposobow realizacji -5 4 3 2 -1 0 1 2 4 - 80%

celow:

B 5%
B 20%
B 20%
B 5%

Dokumentowanie i uzupetnianie informacjio -5 4 3 2 1 0 1 2 3 4 -100%

kliencie:
B 55%

Aktywne stuchanie potrzeb Klienta: ' -5 4 -3 -2 0 1 2N

A=

Angazowanie klienta, sprzedaz woparciuo -5 4|32 1 0 1 2 3
relacje:

A

IS

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

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

A=

Dopasowywanie istniejgcego produktudopotrzeb -5 -4 -3 2 -1 0 | 1 2 s
P Y jacege P FI)<Iienta:

N

Intensywna komunikacja z klientem, bardziejw =~ -5 -4 -3 1 0 1 N
roli eksperta niz sprzedawcy:

N
N
[¢))]
X

Konsekwentne trzymanie sie procesu sprzedazy: ' -5 4 -3 -2 1 0 1 2 3 90%

Konsekwentne zadawanie pytanabypozna¢c 5 4 3 -2 1 0 1 2 34 909
ukrytep[})lotrzeb¥ Elienta: %

Kontakt z klientem z pozycji eksperta: -5 4 3 -2 -1 0 2 3 -55%

Planowanie sprzedazy, raportowaniei -5 -4 3 -2 -1 0 1 2 3 4 - 100%
prowadzenie dokumentac;ji:

Postepowanie zgodnie z ustalonym procesem -5 4 3 -2 -1 0 1 2 3|4 90%
sprzedazy: °

Prospecting - systematyczne podejsciedo -5 4 3 -2 1 0 1 2 3|4 909
P pgzys%iwania %owycﬁ koAtaktéw: %

Wychodzenie naprzeciw potrzebomklienta -5 4 3 |2]-1 0o 1 2 3 4 259
w};/korzystujap aktualng gferte produktow : - - %
Dopasowanie: 61% O Twojprofii 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
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0 0 0 100 30 0 30 40
30 55 15 0 0 100 0 0
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