OSM
AUTODISCIPLINA (coscienziosita)

U Accuratezzagdesideriodi
N andarea fondo alle cose
- e di gestirlefino in fondo.

MW/ U Responsabilita per le

AN ' cose

AR Lo J| 0 Le persone coscienziose
@D \ persistono, vanno a

fondo alle cose, non le
\ abbandonano

\ _ u Le persone pocCo

24\ A coscienziose, sono

| superficiall, sbolognano

Improvvisano, non

chiudonoi ciclidi azione
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OSM

AUTODISCIPLINA (coscienziosita)

288 | ~ \J U L€e persone coscienziose
' persistono verso |l
) risultato e si

%E% | responsabilizzano.
2 ‘ U Capacita di fare
' \ progressi strategici

k\ \ (quando & alta),
_ P\ A Ininfluente dal punto di
(O, vista strategico,

tampona (quando e
bassa).



MANAGER CON AUTODISCIPLINA INFERIORE £
30

A Tamponance non affrontano.

A Laloro tendenzaé avereunagestioneR I £ f
senza scendere nel dettagllr,lp,ggolavoro del
collaboratori / gl \

A Laloro delegatende ad esserelfé%’f?‘f Qdl ©die d
senzaesercitazionper costruweﬁ% persone

A Difficilmente faranno progr§3| da sole

Vv St QI la diiuahdndsiategicadeia loro
aziendae/o dellaloro vita.

A Difficoltaad avviarecircolivirtuosi.




CONSULENTE

A AUTODISCIPLINA  AUTODISCIPLINA ALTA
BASSA

OTTIENE RISULTATI DAI
A EROGA IL SERVIZIO CLIENTI



A 100- 56: Coscienzioso,porta a termine le cose,
affidabile(seancheSensdOrganizzative alto)

A 55-40: Coscienziosita decisamente superiore alla
media Faprogressied e affidabiley St f QS &db O«
progettianchecomplessi

A 39-20: 9 Qun buon collaboratore, generalmente
coscienziosanalinizia a mostrare una serie di lacune
che lo rendono per certli versi meno affidabile In
guesta fascia bisognacominciarea ricordare le cose
alla persona e, soprattutto, blsogna assisterla per
evitare che si gllsperda 0 sia'superficiale La sua
coscienziositan edsHﬁluenie a fa#e flzllterare Iela
situazionestratggicadella sua vita. Difficolta in ruoli
manageriali RS

A 19-0: 9 Qoco affidabile e coscienzioso,soprattutto
quandoe inferiore a 10. Bisogngorestareattenzionee
spessdisognerascavalcarl@ ricordarglile cose




A Ha bisogno di affiancamento per uscire dalle sue
situazioni  difficili 0 lj dzS & (i Q dgfinioA Y &
IMPORTANTISSIMBPER LE ANALISIDI MANAGERE
RESPONSABI#a soli non ce la faranno ad alterare la
situazione straMlla loro azienda o della loro

professione, ma avrarmmo kisogno di qualcuno che i
afflanchie aiuti).
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AUTODISCIPLINA
INFERIORE A O

A Indisciplinatae dispersiva,in genere
non e un buon collaboratore

10



ANCORA
(' [[Q' ' ¢h5L{/ Lt




| Rendersconto chelasci

1 Difronte ad un ostacola@

1 Scriverele azioni n

| Faretante esercitazioni

aLD[ Lhw! wo [ Q! ¢|

plte sfumaturenon gestiteche
Idi domani

n imprevistodeviimpararea
piu difficolta. Esempio il
w :!¢

diventerannoi problemis

fare la scelta che ti
collaboratoredi un tug

I Imporsidi rispettare

echenonvabene
gidello scambio
lenti sulle tue situazioni di

& F d2ONRY.0 A &

I Responsabilizzaree oObiettivi numerici
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GESTIRE IL COLLABORATORE CON
Q' ¢hs5L{/Lt[LL

U Farglicomprenderecomefunziona

u Comprendl 1 cor%t«tto di & NB a LJ2 yaa l
0SYLRE A8

U Fareconlui e esercu;fizmnl

U Sela S|tuazjneper3|ste rendi le penalitaper
non adempimento troppo terribili da
affrontare.
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aLD[ Lhw! wo [ Q! ¢]|
2

U[ QI dzi 2 RA 2O0A udh A ychratteristica
fondamentaleper fare davverodei progressi

‘

U Porsi quote | produzmﬁ’é e obiettivi (anche

U Etica _
U Affrontarele situazioni(guardare)
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BUON ORGANIZZATORE

A Senso Organ
At NE & &
T2yt "RA

AdwSanaai
ottimale (4915)

Z atlvo magglore di 40

%2 YT2NI € O
AAutodlsmlena 40
Syl & /1
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OSM

DETERMINAZIONE
L {{9weL =L

/ J/ /7/ e l‘
A Assertivo ed aperto nel fare richieste
A Grinta

Al dzG2NAGLE SR | dzi2NB@2f
delle proprie idee

A Capacita di convincere/assertivita
A Capacita di sintesi; duplicazione veloce
Ad. SOS I Ol al ¢ X
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DETERMINAZIONE

A Al di sopra di 60: grande determinazione, grinta ed
orientamentoal risultato nellerelazionicongli altri.

A 59 - 45: Determinazione,convinzionee grinta superiori
allamedia

A 44 ¢ 30: Assertivose non ci sono difficolta o obiettivi
difficili da raggiungereo personeda affrontare di petto,
altrimenti tende a titubare e a girare attorno al problema
Questo include il fatto che potrebbe avere difficolta a
lasciaral segno : — ——

A 29 ¢ 0: Non untrascmatoredellep \l’% ja esse
0 non affronta davveroalcunesit Zlaad essere
un LJ2ir{ibito. L

. A __¥J
A Inferiore a -30: decisamente inibito, mtroverso e
Impaurito.

ijom Vﬁ]‘i
A Inferiore a 0: molto inibito 7. b J
¥l :‘EJ‘ ‘\..l
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RELAZIONE TRA DETERMINAZIONE E
LAVORO

Non esiste ALCUNA relazione tra
determinazionealta e livello di successo
nel lavoro per operal, Impiegati
amministrativi, ﬁagazzmlerl e

commessi e

Peri venditorl, que
dopo, ma di fatto
dellecomponenti
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AVediamo quindi che il tratto
determinazione, assume una
rilevanza importante per cio che
concerne 1 test di manager,
Imprenditorie commerciall
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COME AIUTARE

1) Insegnarglad esserepiu assertivo

2) Esercitarload \esprimere le proprie
idee come affey Ini~piuttosto che
comepunti divi

3) Esercitarlaadimporsicongli altri.

4) Esercitarfoad & Sy i Nellavgato
RQI Yy d ¥Beredisposto a far tutto
guellocheservepur di X
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SINDROMI

A Autodisciplina maggiore di 44 e
Determinazione inferiore a 30:

I In una posizione managerialela persona
esaminata tendera piu a fare le cose
personalmentecheafarle fare aglialtri.

A Determinazione maggiore di 44 e
autodisciplina inferiore a 31.

I Quando si manifestano difficolta di una
certa entita la personamolla e si disperde
Attenzioneal nuoviinserimenti



PREDISPOSIZIONE
ALLA

A Misurala predisposizion® St f QA YV F
ad essereun persuasoree vendere,in
particolar modo in  dzy QI U ()
commercialeclassicache includavisite
a clientl,tentata vendita,ecc,ecc



PREDISPOSIZIONE
ALLA VENDITA

100-80: ottimo venditore
79-60: buonvenditore

59-40: buon venditore se il tratto e affilancato
ancheda altre caratteristiche

39-30: un LJZ2 dp predlsposmone ma grande
grandescommessa

29-15: alcune attltudln\alla' '

| e|>sua§|one ma
non sufficienti per dzy Q| Gcigaled merdiale
puro. X . «2

Inferiore a 15: venderenon e la suavocazione

28
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ANALISI INTERNA
come gestire

A Tratto cade tra 100 e 60:

I Buoni risultati di vendita aiutare con |l
restodeltest

I Risultatidi venditainsoddisfacenti

A. Aiutare la personacon | 5 tratti di
supporto

B. Far fare le cose standard
(sottoprodotti),ecc

C. Insegnarde tecnichedi vendita

31
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Tratto cade tra 59 e 40

Lapersonadeveaverealcunecaratteristichedi supporta

A Automotivazione (ugualeo superiorea 35): cheindicaunabuona
ambizionee desideriodi vincere

A Pressioni (superioria 20): cheindicanoil fatto chela personanon
ha cositante preoccupaziondladrenarela suacaricapositiva

A Determinazione (Ugualeo superiorea 45): cheindicaassertivitae
capacitadi chiedere Pertalune tipologie di prodotti, piu semplici,
guestacaratteristicapuo essereabbassatan 35.

A Leadership Grezzo (superiore a 30): chi ha caratteristiche di
leadershipbuone € comunquepredispostoalla venditain quanto
e in gradodi vendereprogetti o mete.

A Espansivita maggioreo ugualea 70: cheindicaunabuonacapacita
di approccio

A Piuine haelevati,meglioé.



ANALISI INTERNA 59-40

A Buoni risultati di vendita aiutare con il
restodel test QR ;- -2

A Risultatidi venditamediocri;:.

<D Y W NWE

A. Almeno 3 tratti di supporto su 5 sonom
fascia g = o
Lavoraresuitratti non ottimali -

B. Menodi 3tratti di supportoin fascia

Tratti bassi,formazioneed esercitazioni Darsiun
tempo.



ANALISI INTERNA 59-40

A Risultatidi venditasotto la media

A. Almeno 3 tratti di supportosu5 sonoin
fascia

Tratti bassi,formazione,allenamento,seqguirlada
Vvicino

B. Menodi 3tratti di supportoin fascia
Centrifuga ‘
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SELEZIONE

A Tratto cade tra 100 e 60:

I Almeno 1 anno di esperienzanella vendita
dastrada prendere

I Meno di 1 annodi esperienzan venditada
strada

A.Se 3 su 5 tratti di supporto buont
prendere (attenzione alla
determinazione che deve essere in
range)

B. Se meno di 3 su 5 tratti di supporto
buoni: lasciamerdere
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TRATTO CADE TRA 59 E 40

3 tratti di sostegno su 5 sono in range:

I Almenol annodi esperienzanellavenditada
strada prendere

I Meno di 1 anno di esperienzan vendita da
strada

A. Deciderese far provare la personama
Determinazionaleveesseren fasciae la
personavaseguitasubito.

B. Meno di 3 su 5 tratti di supporto buont:
POSSONO essere recuperati solamente
qguelli che hanno una GRANDE
esperienzae CONTATUTILI
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INDICE LEADERSHIP GREZZO UGUALE O
MAGGIORE DI 45

A Vanno bene comunque per la vendita
anchesehannoll tratto Venditebasso

Sindrome Scotto:

A Vendite maggioredi 60, Determinazione
maggioredi 50, PercezioneCausativae
Comprensionentrambeinferiori a O:

I Vendesenzaascoltarejmpone
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A Vendonoin primavisitao mai piu.
A Nonsempresonobravia fidelizzare
A Partonodallachiusura



VENDITE ALTE, BASSA DETERMINAZIONE

Nonostantela personapossadimostrareunacerta
attitudine e predisposizionecommerciale,la sua
pocaassertivitae la suadlfﬁcolta ad esserediretta
con alcune tipologie ersone, potrebbero
limitare In una certa q\'_ sue potenzialita
commerciall

Nel casoin cui svolgesgs I Gdil verdifa(sit
consigliadi allenar&fla a ad essere piu
diretta e convintae ad esprlmerele proprie idee
comed I T ¥ S NMiutlostozhedoméd LI NBE N
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VENDITE BASSE:
COME AIUTARE

u FORMAZIONE SU VENDITE

U FORMAZIONE SU COMUNICAZIONE

U ESERCITAZIONI ONE ON ONE
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