
AUTODISCIPLINA (coscienziosità)

üAccuratezza,desideriodi
andarea fondo alle cose
e di gestirlefino in fondo.

üResponsabilità per le
cose

üLe persone coscienziose
persistono, vanno a
fondo alle cose, non le
abbandonano

üLe persone poco
coscienziose, sono
superficiali, sbolognano,
improvvisano, non
chiudonoi ciclidi azione.
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AUTODISCIPLINA (coscienziosità)

üLe persone coscienziose 
persistono verso il 
risultato e si 
responsabilizzano.

üCapacità di fare 
progressi strategici 
(quando è alta), 
ininfluente dal punto di 
vista strategico, 
tampona (quando è 
bassa).      
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MANAGER CON AUTODISCIPLINA INFERIORE A 
30

ÅTamponanoe nonaffrontano.

ÅLaloro tendenzaè avereuna gestioneŘŀƭƭΩŀƭǘƻ
senza scendere nei dettagli del lavoro dei
collaboratori.

ÅLaloro delegatende ad essereŀƭƭΩŀŎǉǳŀdi rose
senzaesercitazioniper costruirele persone.

ÅDifficilmente faranno progressi da sole
ƴŜƭƭΩŀƭǘŜǊŀǊŜla situazionestrategicadella loro
aziendae/o dellaloro vita.

ÅDifficoltàadavviarecircolivirtuosi.



CONSULENTE

ÅAUTODISCIPLINA 
BASSA

ÅEROGA IL SERVIZIO

AUTODISCIPLINA ALTA

OTTIENE RISULTATI DAI 
CLIENTI
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Å100- 56: Coscienzioso,porta a termine le cose,
affidabile(seancheSensoOrganizzativoè alto)

Å55-40: Coscienziosità decisamente superiore alla
media. Fa progressied è affidabileƴŜƭƭΩŜǎŜŎǳȊƛƻƴŜdi
progetti anchecomplessi.

Å39-20: 9Ωun buon collaboratore, generalmente
coscienziosoma inizia a mostrare una serie di lacune
che lo rendono per certi versi meno affidabile. In
questa fasciabisognacominciarea ricordare le cose
alla persona e, soprattutto, bisogna assisterla per
evitare che si disperda o sia superficiale. La sua
coscienziositànon è sufficiente a farle alterare la
situazionestrategicadella sua vita. Difficoltà in ruoli
manageriali.

Å19-0: 9Ωpoco affidabile e coscienzioso,soprattutto
quandoè inferiore a 10. Bisognaprestareattenzionee
spessobisogneràscavalcarloe ricordarglile cose.
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ÅHa bisogno di affiancamento per uscire dalle sue
situazioni difficili όǉǳŜǎǘΩǳƭǘƛƳƻpunto è
IMPORTANTISSIMOPERLE ANALISIDI MANAGERE
RESPONSABILI: da soli non ce la faranno ad alterare la
situazione strategica della loro azienda o della loro
professione,ma avranno bisogno di qualcuno che li
affianchie aiuti).
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AUTODISCIPLINA 
INFERIORE A 0

ÅIndisciplinatae dispersiva,in genere
nonè un buoncollaboratore.
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ANCORA 
{¦[[Ω!¦¢h5L{/Lt[Lb!
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aLD[Lhw!w9 [Ω!¦¢h5L{/Lt[Lb! 

üRendersicontochelascimolte sfumaturenon gestiteche
diventerannoi problemiseridi domani

üDi fronte ad un ostacoloo un imprevistodevi impararea
fare la scelta che ti causa più difficoltà. Esempio: il
collaboratoredi un tuo clientechenonvabene.

ü Imporsidi rispettarele leggidelloscambio

üScriverele azioni non efficienti sulle tue situazioni di
άŦǳƻǊƛǎŎŀƳōƛƻέ.

üResponsabilizzarsiversogli obiettivi numerici

üFaretante esercitazioni.
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GESTIRE IL COLLABORATORE CON  
[Ω!¦¢h5L{/Lt[Lb! .!{{!

üFarglicomprenderecomefunziona

üComprendi il concetto di άǊŜǎǇƻƴǎŀōƛƭŜa
ǘŜƳǇƻέ

üFareconlui molte esercitazioni

üSela situazionepersiste,rendi le penalitàper
non adempimento troppo terribili da
affrontare.
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aLD[Lhw!w9 [Ω!¦¢h5L{/Lt[Lb! 
2 

ü[ΩŀǳǘƻŘƛǎŎƛǇƭƛƴŀè una caratteristica
fondamentaleper faredavverodei progressi

üPorsi quote di produzione e obiettivi (anche
numerici) da raggiungere.

üEtica

üAffrontarele situazioni(guardare)
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BUON ORGANIZZATORE

ÅSenso Organizzativo maggiore di 40,

ÅtǊŜǎǎƛƻƴƛ ŀƭǘŜ όƳŀ ƴƻƴ ŀƭ ƭƛǾŜƭƭƻ άƳŜƎŀ 
Ȋƻƴŀ Řƛ ŎƻƳŦƻǊǘέύ 

ÅAutodisciplina 40 

ÅάwŜǎƛǎǘŜƴȊŀ ŀƭ /ŀƳōƛŀƳŜƴǘƻέ ƛƴ ŦŀǎŎƛŀ 
ottimale (49-15)
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DETERMINAZIONE
!{{9w¢L±L¢!Ω  

ÅAssertivo ed aperto nel fare richieste

ÅGrinta  

Å!ǳǘƻǊƛǘŁ ŜŘ ŀǳǘƻǊŜǾƻƭŜȊȊŀ ƴŜƭƭΩŜǎǇǊŜǎǎƛƻƴŜ 
delle proprie idee 

ÅCapacità di convincere/assertività 

ÅCapacità di sintesi; duplicazione veloce

Åά.ŜǾŜ ŀ ŎŀǎŀέΧ
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DETERMINAZIONE 

ÅAl di sopra di 60: grande determinazione, grinta ed
orientamentoal risultatonellerelazionicongli altri.

Å59 - 45: Determinazione,convinzionee grinta superiori
allamedia

Å44 ς30: Assertivose non ci sono difficoltà o obiettivi
difficili da raggiungereo personeda affrontare di petto,
altrimenti tende a titubare e a girareattorno al problema.
Questo include il fatto che potrebbe avere difficoltà a
lasciareil segno.

Å29ς0: Nonun trascinatoredelle persone,si ritira da esse
o non affronta davveroalcunesituazioni. Iniziaad essere
unǇƻΩinibito.

Å Inferiore a 0: molto inibito

Å Inferiore a -30: decisamente inibito, introverso e
impaurito.
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RELAZIONE TRA DETERMINAZIONE E 
LAVORO

Non esiste ALCUNA relazione tra
determinazionealta e livello di successo
nel lavoro per operai, impiegati
amministrativi, magazzinieri e
commessi.

Peri venditori, questotratto lo vedremo
dopo, ma di fatto è SOLAMENTEuna
dellecomponenti.
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ÅVediamo quindi che il tratto
determinazione, assume una
rilevanza importante per ciò che
concerne i test di manager,
imprenditorie commerciali.



23

SENSO ORG    AUTOMOT    PRESSIONI      AUTO          DETERMI       VENDITE        LEADER         CAUSA          COMPR        ESPANSIV   
DISCIPL       NAZ



24

SENSO ORG    AUTOMOT   PRESSIONI      AUTO        DETERMI       VENDITE         LEADER         CAUSA         COMPR         ESPANSIV   
DISCIPL     NAZ



25

COME AIUTARE

1) Insegnargliadesserepiù assertivo

2) Esercitarlo ad esprimere le proprie
idee come affermazioni piuttosto che
comepunti di vista

3) Esercitarload imporsicongli altri.

4) Esercitarlo ad άŜƴǘǊŀǊŜnello stato
ŘΩŀƴƛƳƻdi esseredisposto a far tutto
quellocheservepur diΧ
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SINDROMI

ÅAutodisciplina maggiore di 44 e
Determinazione inferiore a 30:

ïIn una posizione manageriale la persona
esaminata tenderà più a fare le cose
personalmentechea farle fareaglialtri.

ÅDeterminazione maggiore di 44 e
autodisciplina inferiore a 31:

ïQuando si manifestano difficoltà di una
certa entità la personamolla e si disperde.
Attenzioneai nuovi inserimenti.
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PREDISPOSIZIONE 
ALLA   

ÅMisura la predisposizioneŘŜƭƭΩƛƴŘƛǾƛŘǳƻ
ad essereun persuasoree vendere,in
particolar modo in ǳƴΩŀǘǘƛǾƛǘŁ
commercialeclassicache includavisite
a clienti,tentata vendita,ecc,ecc
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PREDISPOSIZIONE 
ALLA VENDITA

100-80: ottimo venditore

79-60: buonvenditore

59-40: buon venditore se il tratto è affiancato
anchedaaltre caratteristiche

39-30: un ǇƻΩdi predisposizione,ma grande
grandescommessa.

29-15: alcune attitudini alla persuasione,ma
non sufficienti per ǳƴΩŀǘǘƛǾƛǘŁda commerciale
puro.

Inferiore a 15: venderenon è la suavocazione
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ANALISI INTERNA
come gestire

ÅTratto cade tra 100 e 60:

ïBuoni risultati di vendita: aiutare con il
restodel test

ïRisultatidi venditainsoddisfacenti:

A. Aiutare la persona con i 5 tratti di
supporto

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

C. Insegnarele tecnichedi vendita
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Tratto cade tra 59 e 40

Lapersonadeveaverealcunecaratteristichedi supporto:

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

Å Pressioni (superioria 20): cheindicanoil fatto chela personanon
hacosìtante preoccupazionidadrenarela suacaricapositiva

Å Determinazione (ugualeo superiorea 45): cheindicaassertivitàe
capacitàdi chiedere. Pertalune tipologiedi prodotti, più semplici,
questacaratteristicapuòessereabbassataa 35.

Å Leadership Grezzo (superiore a 30): chi ha caratteristiche di
leadershipbuoneè comunquepredispostoalla vendita in quanto
è in gradodi vendereprogetti o mete.

Å Espansività maggioreo ugualea 70: cheindicaunabuonacapacità
di approccio.

Å Piùnehaelevati,meglioè.
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ANALISI INTERNA 59-40

ÅBuoni risultati di vendita: aiutare con il
restodel test

ÅRisultatidi venditamediocri:
A. Almeno3 tratti di supporto su 5 sono in

fascia:
Lavoraresuitratti nonottimali

B. Menodi 3 tratti di supportoin fascia
Tratti bassi,formazioneed esercitazioni. Darsiun

tempo.
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ANALISI INTERNA 59-40

ÅRisultatidi venditasotto la media:

A. Almeno3 tratti di supporto su 5 sono in
fascia:

Tratti bassi,formazione,allenamento,seguirlada
vicino

B. Menodi 3 tratti di supportoin fascia

Centrifuga
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ÅTratto cade tra 100 e 60:
ïAlmeno 1 anno di esperienzanella vendita

dastrada: prendere.

ïMeno di 1 annodi esperienzain venditada
strada

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

B. Se meno di 3 su 5 tratti di supporto
buoni: lasciarperdere

SELEZIONE 
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TRATTO CADE TRA 59 E 40 

3 tratti di sostegno su 5 sono in range:
ïAlmeno1 annodi esperienzanellavenditada

strada: prendere.
ïMeno di 1 anno di esperienzain vendita da

strada
A. Deciderese far provare la personama

Determinazionedeveesserein fasciae la
personavaseguitasubito.

B. Meno di 3 su 5 tratti di supportobuoni:
possono essere recuperati solamente
quelli che hanno una GRANDE
esperienzae CONTATTIUTILI
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INDICE LEADERSHIP GREZZO UGUALE O 
MAGGIORE DI 45

ÅVanno bene comunque per la vendita
anchesehannoil tratto Venditebasso.

Sindrome Scotto:

ÅVenditemaggioredi 60, Determinazione
maggioredi 50, PercezioneCausativae
Comprensioneentrambeinferiori a 0:

ïVendesenzaascoltare,impone.

41



42

SENSO ORG    AUTOMOT    PRESSIONI    AUTO           DETERMI        VENDITE        LEADER            CAUSA          COMPR     ESPANSIV   
DISCIPL      NAZ



43

ÅVendonoin primavisitao maipiù.

ÅNonsempresonobravia fidelizzare

ÅPartonodallachiusura.
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VENDITE ALTE, BASSA DETERMINAZIONE 

Nonostantela personapossadimostrareunacerta
attitudine e predisposizionecommerciale,la sua
pocaassertivitàe la suadifficoltà ad esserediretta
con alcune tipologie di persone, potrebbero
limitare in una certa misura le sue potenzialità
commerciali.

Nel casoin cui svolgesseǳƴΩŀǘǘƛǾƛǘŁdi vendita, si
consiglia di allenare la persona ad essere più
diretta e convinta e ad esprimerele proprie idee
comeάŀŦŦŜǊƳŀȊƛƻƴƛέΣpiuttosto checomeάǇŀǊŜǊƛέ.
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VENDITE BASSE: 
COME AIUTARE

üFORMAZIONE SU VENDITE 

üFORMAZIONE SU COMUNICAZIONE 

üESERCITAZIONI ONE ON ONE 
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