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Wprowadzenie

Niniejszy raport zostat zaprojektowany po to by poméc Ci poznaé i lepiej zrozumie¢ Twéj naturalny sty
zachowania jako SPRZEDAWCY.

Raport zawiera opis Twoich naturalnych predyspozycji i talentéw, na ktérych mozesz bazowaé rozwijajac
swoj potencjat oraz zdobywajac nowe umiejetnoéci. Mamy nadzieje, iz informacje zawarte w tym raporcie
pomoga Ci stworzy¢ optymalny plan rozwoju Twoich umiejetnosci sprzedazowych.

Raport opisuje naturalny styl zachowania danej osoby, czyli zachowania, kt6re kosztujg najmniej energii

i wysitku, wymagajg najmniejszej koncentracji i zwykle sg dla tej osoby najprzyjemniejsze. Jest to sposéb, w
jaki zazwyczaj reagujemy, gdy nie ma czasu na racjonalng dogtebng analize sytuacji. Nasz naturalny styl
zachowania jest szczegdlnie widoczny w sytuacjach znacznej presiji, gdy nasza zdolno$¢ do dopasowania
zachowania zostata ograniczona.

Prezentowane tresci sg wypadkowa odpowiedzi na pytania zawarte w kwestionariuszu analizy
behawioralnej Extended DISC . Wyniki analizy Extended DISC nie powinny by¢ jedynym kryterium
przy podejmowaniu decyzji oceniajacych respondenta. Przeciwnie, nalezy je traktowac jako
uzupetniajace zrédto informacji do uzytku respondenta i jego przetozonego.

®
Analiza Extended DISC nie opisuje petnej osobowosci cztowieka i nie powinna by¢ stosowana w
tym celu. Raport nie opisuje inteligencji, umiejetnosci zawodowych, zdobytej wiedzy lub

doswiadczenia.

Rekomendujemy aby, informacje zawarte w raporcie byty Wpparte przez udziat w warsztacie lub indywidulang
rozmowe z Certyfikowanym Konsultantem Extended DISC

Zyczymy przyjemnej lektury!
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Przed przeczytaniem tego raportu prosze poswie¢ chwile czasu na to, by zanotowa¢ swoje odpowiedzi na
ponizsze pytania:

Jakie zachowania wobec klientéw uwazasz za najwazniejsze w Twojej pracy?

Ktoére elementy procesu sprzedazy przychodzg Ci najtatwiej?

Ktore elementy procesu sprzedazy sg dla Ciebie najtrudniejsze?

Copyrights: Extended DISC Polska sp. z 0.0.
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®
Model Extended DISC

Kwestionariusz analizy behawioralnej Extended DISC®jest stosowany z powodzeniem od 20 lat w ponad 40
krajach na swiecie. W kazdym kraju gdzie jest stosowany przeprowadzane sg szczegétowe badania
statystyczne, aby upewnié¢ sie, ze otrzymujemy miarodajne, wiarygodne wyniki. W Polsce narzedzie to
stosowane jest od ponad 10 lat i skorzystato z niego juz ponad 1 200 organizacji.

Model Extended DISC® opiera sie na pracach Carla Gustava Junga oraz Williama Moultona Marstona.
Podstawa tych teorii jesf podziat zachowan ludzi na cztery gtowne style okreslane jako: D |1 S C. Istotg
modelu Extended DISC jest precyzyjny pomiar natezenia poszczeg6lnych styléw zachowan w potencjale
respondenta.

Zapoznaj sie przedstawionymi ponizej zachowaniami charakterystycznymi dla poszczegdlnych stylow
zachowan.

C

Myslenie

D

Doktadny

Przestrzega zasad
Logiczny, ostrozny
Formalny, zdyscyplinowany

Nieustepliwy

Niezalezny, pewny siebie

Lubi konkurowaé, wymagajacy
tatwo podejmuje decyzje, stanowczy

Unika towarzyskosci
Nie wyraza opinii
Utyka w szczegotach
Nie podejmuje ryzyka

Przyttaczajacy

Naduzywa wiadzy
Agresywny, bez ogrédek
Skoncentrowany na sobie

A
L 4

Percepcja Intuicja

Dobry stuchacz
Wzbudza zaufanie
Ostrozny, cierpliwy

Spokojny, opanowany

Uparty

Unika zmian

Nie wyraza opinii

Opiera sie nowym pomystom

"

r

Towarzyski
Przekonywujacy

Lubi mowi¢, otwarty

Peten entuzjazmu i energii

Krzykliwy,

Traci poczucie czasu
Nieostrozny, niedyskretny
Pobudliwy, postepuje pochopnie

Uczucie
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Diament Extended DISC®

,B{&@D

Ponizej przedstawiono przdkiady zachowan w sprzedazy charakterystyczne dla poszczegélnych obszaréw

Diamentu Extended DISC

C

Zdystansowany ekspert
Doktadny
Systematyczny
Oficjalny
Perfekcjonista

Ostrozny specjalista
Zrownowazony
Dociekliwy
Rzetelny
Cichy

Dbajgcy farmer
Opiekun
Dba o innych
Serdeczny
Spokojny
wspierajacy

S

Architekt rozwigzan
Logiczny

Zdyscyplinowany
Krytyczny

Dziata systemowo

D

Niezaleiny
towca
Nastawiony na cel
Lubi konkurowac
Bezposredni

Wywiera nacisk - -~

Przekaonujacy
Charyzmatyczny
Dynamiczny
kupiasie na ogofac

Showman
Mistrz networkingu
Spontaniczny
Towarzyski
Dowcipny
Widoczny

Zastandw sie chwile i zapisz, ktére z przedstawionych grup cech opisujg Ciebie najtrafniej?

Copyrights: Extended DISC Polska sp. z 0.0.
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®
Diament Extended DISC - Twoje strefy elastycznosci

Ponizszy Diament pokazuje, ktére zachowania sg dla Ciebie najbardziej komfortowe, a ktére wymagajg
zwigkszonej energii i dodatkowej koncentraciji.

Zaciemnione obszary oznaczajg najbardziej naturalne dla Ciebie zachowania. Bedg one szczegdlnie
widoczne w sytuacjach zwiekszonego stresu.

Biate pola wskazujg w jakich obszarach jest wymagany swiadomy wysitek, zwiekszona koncentracja i

energia. Im dalej od najciemniejszego pola musisz sie odsuna¢, tym wiecej energii bedzie to od Ciebie
wymagato.

c Fakty, zasady, analiry, systemy, krytyeyzm, tworzenie, ksztaltowanie, ¢ele, wyniki, preyspieszenie D

§é, dokladnogé, updr, polecenia, szczegiby

dsu) ‘y5oumipie ‘Isongizs ‘euepuz 'a(zhaap ‘s epremy

I-
12EN

it, stabilnogé,

T
P

Przywiazanie, ci

s ¢ $é, wyczucie, ja, wo, koled

Poréwnaj opisy na diamencie z poprzedniej strony z Twoim wynikiem powyzej.
Jaki wptyw moze mie¢ ten wynik na Twoja komunikacje z klientami, a w rezultacie na wyniki sprzedazowe?

Copyrights: Extended DISC Polska sp. z 0.0.
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Z ponizszego opisu dowiesz sie jakie sa Twoje mocne strony.

Zapoznaj sie nimi uwaznie i zastandw jak mozesz je wykorzystaé w swojej pracy.

Atrybuty

Przystepny, towarzyski, otwarty, spokojny, konsekwentny, dobry stuchacz, przyjemny, skoncentrowany, uparty, obowigzkowy,
niewymagajacy, umie sie dostosowac.

Mocne strony

Zacheca ludzi do uczestnictwa

Poszukuje sposobéw poprawy satysfakciji z pracy
Utrzymuje dobrg atmosfere

Dba o wszelkie relacje miedzyludzkie

Chce pomagaé innym

Jest godnym zaufania cztonkiem zespotu
Buduje zaufanie

Jest otwarty, ale zadaje pytania

Stucha, potrafi postawi¢ sie na czyim$ migjscu
Nie chce wszystkiego kontrolowaé

Dba o przyjaciét

Mysli o innych

Czy ktére$ z nich wydaja Ci sie szczegdlnie pomocne w sprzedazy ?

Zastanow sie jak mozesz je rozwijac, tak aby staty sie Twoim jeszcze wiekszym atutem.

Copyrights: Extended DISC Polska sp. z 0.0.
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Motywatory

Ta czes¢ opisuje elementy, ktére moga Cie motywowaé. Im wiecej tego typu elementéw w Twoim otoczeniu,
tym wiekszy bedzie poziom Twojej motywacji.

Respondent pragnie spedzac czas z mitymi ludzmi. Czerpie satysfakcje z przyjemnego otoczenia i pracy zespotowej, gdzie kazdy
moze ufa¢ drugiemu, i gdzie nikt nie charakteryzuje sie przesadna powaga. Chce by¢ szanowany, gotowy jest do wszystkiego,
aby tylko by¢ akceptowanym w zespole.

Dobre relacje z ludzmi

Mozliwos¢ niesienia pomocy, bycia uzytecznym
Pozytywne dyskusje

Otwarta i bezpieczna atmosfera

Duzo zachety

Brak ki6tni w pracy

Zespot, w ktérym wszyscy sobie pomagajg
Szczesliwi ludzie

Wspdlna praca

Bycie docenianym jako osoba

Rozsadny, zaplanowany rozwoj

Praca dla wspdlnego dobra

Whnioski

Wymien 2 najwazniejsze elementy i co mozesz zrobi¢ zeby zwiekszy¢ ich znaczenie w twojej pracy.

Copyrights: Extended DISC Polska sp. z 0.0.
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Sytuacje, ktérych starasz sie unika¢ (zmniejszajace motywacje)
Umieszczone sg tutaj sytuacje, ktérych zazwyczaj nie lubisz i mozesz negatywnie na nie reagowag.

Utraty dobrej przyjazni

Kiétni i konfliktéw

Trudnych i zbyt szybkich decyziji
Pracy w opozycji do ludzi

Ludzi bez serca

Brania odpowiedzialno$ci wytgcznie na siebie
Ludzi niewzruszonych

Smiatego, zuchwatego myslenia
Zdradzania innych

Utraty zaufania u przyjaciot
Niedookreslenia

Niepewnosci co do przysztosci

Whnioski

Wybierz 2 elementy z listy powyzej, ktére uwazasz za szcegdlnie istotne.

Zastandw sige co mozesz zrobi¢ by zmniejszy¢ ich wptyw?

Copyrights: Extended DISC Polska sp. z 0.0.
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Wybrane zachowania mogace wptywac¢ na efektywnos¢ sprzedazy

Ponizsze wyniki sa pokazywane w skali od -5 do 5, od zachowania ,nienaturalnego” do ,naturalnego”.
Zachowanie nienaturalne - wymaga wiecej energii — bardziej po lewej stronie wykresu
Zachowanie naturalne - wymaga mniej energii — bardziej po prawej stronie wykresu

To nie jest skala typu ,mozesz — nie mozesz”. Innymi stowy, w przypadku gdy jeden z wymiaréw jest po lewej stronie skali to nie znaczy,
ze nie mozesz sobie dobrze radzi¢ z tym obszarem. W rzeczywisto$ci mozesz $wietnie rozwingé te umiejetno$é. Wyniki pokazujg
natomiast, ze bedzie to od ciebie wymagato sporo $wiadomego wysitku, koncentracji i energii.

- 5 = Nienaturalne 5 = Naturalne

Nawigzywanie i podtrzymywanie pozytywnych relacji: = -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4

Obstuga i dziatania po-sprzedazowe u pozyskanych -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3
klientow:

Zarzadzanie relacjami z obecnymi klientami poprzez -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4
osobisty kontakt:

Systematyczne dbanie o relacje z obecnymi klientami: = -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4
Aktywne stuchanie potrzeb klienta: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3

Koncentrowanie si¢ na budowaniu trwatych, -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4
diugoterminowych relaciji:

Dopasowywanie istniejacego produktu do potrzeb klienta: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3 4

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

Otwarto$¢ na przyjmowanie wskazéwek coachingowych -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3hama
od innych:

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

Whnioski

Zanotuj swoje spostrzezenia.

Copyrights: Extended DISC Polska sp. z 0.0.
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Wybrane zachowania mogace wptywac¢ na efektywnos¢ sprzedazy

Ponizsze wyniki sa pokazywane w skali od -5 do 5, od zachowania ,nienaturalnego” do ,naturalnego”.
Zachowanie nienaturalne - wymaga wiecej energii — bardziej po lewej stronie wykresu
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- 5 = Nienaturalne 5 = Naturalne

(63}

Dbato$¢ o unikanie zbednych dygresji podczas | - -3 -2 -1 0 1 2 3 4 5

spotkania sprzedazowego:

Gotowos$¢ do zadawania trudnych pytan potencjalnym = -5 -3 2 A1 0 1 2 g 4 5
klientom:

Sprzedaz ztozonych rozwigzan, wymagajacych | -5 3 2 -1 0 1 2 3 4 5
dostosowania produktu:

Zachowanie spokoju i pewno$ci siebie w sytuacji oporu = -5 3 2 -1 0 1 2 3 i

klienta:

Sprzedaz ztozonych rozwigzan wymagajgca eksperckiej -5 3 -2 -1 0 1 2 3 4 5
wiedzy o produkcie:

Koncentrowanie sie na celu, a nie na zdobywaniu = -5 -3 -2 A1 0 1 2 g 4 5
sympatii klienta:

Dazenie do zamkniecia sprzedazy: -5 -4 2 -1 0 1 2 3 s

Odwazne podejmowanie dziafan, nawet w obliczu = -5 -4 =2 SR 2 3 AEEeS

konfliktu z klientem:

Zadawanie bezposrednich pytan na etapie kwalifikacji -5 -4 2 -1 0 1 2 3 4N
klienta:

Prospecting - samodzielne szukanie nowych kontaktéw: = -

(@)1
i
N
H
!
)]
.
N
o
-
)]
w
N
(6]

Whnioski

Zanotuj swoje spostrzezenia.
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Twoj styl komunikowania sie
Ponizej znajduje sie opis Twojego stylu komunikacji.

Osoba taka lubi przebywaé w otoczeniu innych. Konwersacije sprawiajg mu przyjemno$é, chociaz wcale nie dgzy do dominacji.
Zazwyczaj przyczynia sie do tego, ze atmosfera staje sie odprezona i przyjazna, tak ze inni czujg sie swobodnie. Moze mieé¢
problemy zajmujac sie sprawami o negatywnym charakterze.

- 5 = Nienaturalne 5 = Naturalne

Komunikowanie pozytywnie, z wyrozumiatoécigi -5 4 -3 -2 -1 0 1 2
empatia:

w

+ [5]

w
i
H

Zachecanie, uczestniczenie, angazowanie: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2

Gotowo$¢ do czestego omawiania tychsamych -5 -4 -3 -2 -1 0 1 21
tematow:

Komunikowanie ekspresyjnie i inspirujgco: -5 -4 -3 -2 -1 0 1 2 3
Aktywne dzielenie si¢ dobrymi wiadomos$ciami: -5 -4 -3 -2 -1 0 2 3
Skupianie sie na wybranym temacie: -5 -4 -3 =1 0 9 213

Aktywne dzielenie sie rzeczowymi informacjami: = -5 -4 -3 -1 0 1 21
Komunikowanie szczegétowo i logicznie: -5 -4 2 -1 0 1 2 3

Komunikowanie taktowne iostrozne: ' 5 4 3 2 1 0 1 2 3 5
4
4
4
4
4

Méwienie wprost z nastawieniem nacel: = -5 3 2 -1 0 1 21

Co jest dla Ciebie najwazniejsze, gdy komunikujesz sie z Twoimi potencjalnymi klientami?

Copyrights: Extended DISC Polska sp. z 0.0.
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Strona dodatkowa - dla certyfikowanego konsultanta
®
Profile Extended DISC

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

Ponizsze wykresy zawierajg informacje o natezeniu styléw DISC i ich wzajemnych zalezno$ciach w
potencjale respondenta.

Profil Il — Zachowania naturalne - pokazuje najbardziej komfortowe dla respondenta zachowania

Profil | — Zachowania adaptowane — pokazuje poczucie jak respondent chce lub musi dostosowywaé na co
dzien swoje zachowania do otoczenia, w ktérym funkcjonuje.

Profil | - zachowania adaptowane Profil Il - zachowania naturalne
D | s c D | s c

00 80 40 00 00 50 50 00
60 00 00 40 75 00 00 25

Tabela pod wykresami - wiersz gérny - pokazuje natezenie i wzajemna relacje w % komfortowych dla
respondenta zachowan

Tabela pod wykresami - wiersz dolny - pokazuje natezenie i wzajemna relacje w % niekomfortowych
dla respondenta zachowan

Copyrights: Extended DISC Polska sp. z 0.0.
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