ROFILES

Sales Indicator

INTERNATIONAL

Confidential
Raport de Management
privind compatibilitatea cu postul

pentru

Sorin Enache

Profiles International Romania
Str. Miraslau nr. 35
Brasov, ROMANIA 500075
40(268)42 29 07

© Copyright 2003 Profiles International Romania.




Raport de Management Sorin Enache Pagina 1

Sinteza indicatorului de vanzari

Structura de compatibilitate cu postul: Manager Vanzari

Compatibilitate cu 65%
postul

Competitivitate

Retinut/a Persuasiv/a
Conciliant X Increzitor/oare in sine

Cooperant/a Asertiv/a

Tncrederea Tn sine

Apreciaza sprijinul Independent/a

Apreciaza X Individualist/a
necesitatea

procedurilor

Perseverenta

Flexibil/a Perseverent/a
Sensibilitate accentuata X F e}'n}/a § .
Capacitate redusi de Stiapén/a pe sine
finalizare

Energie

Rezistenta sporita
Spontan/a

Ritm de lucru alert

Metodic/a
Are un ritm de lucru X
constant

Rabdator/oare

Efortul de vanzari

Relaxat/a Orientat/a spre succes
Modest/a Concentrat/a asupra
rezultatului

Motivatie intrinseca

Concentrat/a asupra
evolutiei

Cadranele mai inchise reprezinta seria de caracteristici previazute de organizatia voastra
pentru specificul acestui post.

"' X-urile" indica punctajele acestei persoane.

Scala de Distorsiune arata cit de sincer si de deschis a fost respondentul in timpul acestei evaluari.
Pentru aceasta scald ordinea punctajelor este de la 1 1a 9, iar punctajele mai ridicate sugereaza mai multa sinceritate.

Punctajul pentru aceasti evaluare pe Scala de Distorsiune este 8
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Calitati pentru succes in vanzari

Aceastd sectiune detaliaza in continuare rezultatele obtinute de DI. Enache. Pentru fiecare calitate se va
indica gradul de compatibilitate cu postul, precum si punctajul obtinut. Apoi, afirmatiile din raportul
persoanei sunt prezentate impreun cu comentariile trimise la supervizorul lui. In cazul in care punctajul
nu se incadreaza 1n structura de compatibilitate cu postul, se oferd comentarii suplimentare.

Competitivitate

X

Mica < > Mare

Desi DI. Enache a obtinut pe scala de competitivitate un punctaj comparabil cu al majoritatii oamenilor,
se afla sub specificul acestei structuri de compatibilitate cu postul. Acest lucru sugereaza ca abilitatea lui
de a-si exercita influenta asupra celorlalti este moderat mai mica decat necesita acest post in general.
Intrebarile pentru interviu ar trebui si cerceteze posibilitatea daca, pentru DI. Enache, postul ar putea fi
prea solicitant, provocandu-i astfel frustrari si o reducere a nivelului lui de performanta.

e 1n general, el nu are probleme de subordonare, dar dispune de calititile necesare pentru a-si asuma
rolul de lider atunci cand o situatie o reclama cu adevarat. Va avea probabil nevoie de ceva
experienta pentru a deveni mai sigur/a pe sine intr-un rol de conducere.

Uneori, Ti este util sa exerseze elaborarea de prezentari relevante, pentru ca manifesta suficienta
competitivitate pentru a se afirma. Furnizeaza-i resurse 1n acest sens pentru ca el sa realizeze acest
lucru.

Atunci cand membrii grupului lui lucreaza impreuna, s-ar putea uneori ca el sa afirme ce au sugerat
altii, in loc sa-si sustina cu putere propria sa propunere. Recompenseaza-i orice incercare pe care o
face in acest sens, scopul final fiind acela de a manifesta o asertivitate mai mare.

El nu este predispus/a sa-i eclipseze pe ceilalti sau sa incerce sa le influenteze parerile intr-0
maniera agresiva, exceptand situatiile speciale. Va trebui sa-i oferi motivatia de a proceda astfel
atunci cand situatia o impune.

Tncrederea Tn sine

X

Mica < > Mare

Desi DI. Enache a obtinut pe scala increderii in sine un punctaj comparabil cu al cu majoritatii
oamenilor, se situeaza sub specificul acestui post. Acest lucru sugereaza ca resursele lui sunt moderat
mai mici decat impune acest post in general, dar s-ar putea ca el sd nu aiba probleme in privinta
capacitatii de a-si indeplini singur/a obiectivele. Intrebarile pentru interviu ar trebui si cerceteze
posibilitatea daca, pentru DI. Enache, acest post ar putea fi prea solicitant In conditii de stres mai
accentuat.

Cadranele mai inchise reprezinta seria de caracteristici previzute de organizatia voastra
pentru specificul acestui post.

""X-urile" indica punctajele acestei persoane.
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In loc sa "improvizeze pe misuri ce avanseazi", mai degraba el demonstreaza un nivel moderat de
trasaturi ce tin de increderea in sine. Aceste trasaturi sugereaza ca, in timp, el are tendinta sa ia
decizii pe cont propriu intr-o masura mai mare in cazul clientilor obisnuiti. Orice experienta de
invatare pe care ai putea sa i-o pui la dispozitie va imbunatati procesul de dezvoltare in acest sens.
Poate fi neplacut pentru el sa aiba relatii cu un supervizor excesiv de distant, dar el ar putea aprecia o
oarecare autonomie la un nivel moderat. El acceptd un echilibru intre autonomie si procedurile
organizate.

Cateodatad, sa trateze cu un sef cu experienta practicd in conducerea activitatii, reprezinta o piedica
pentru el. Faptul de a fi constient de nevoia lui pentru organizare il/o va ajuta foarte mult in acest
sens si, astfel, i-ai putea asigura un cadru organizatoric in care el poate lucra independent.

El lucreaza probabil cel mai bine atunci cand supraveghetorul i stabileste obiective ocazionale pe
care sa le atingd, sporindu-i in acelasi timp increderea in sine. La acest nivel moderat al increderii de
sine, este probabil ca el sa tina pasul cu standardele prevazute pentru un agent de vanzari.

Perseverenta

X

Mica < > Mare

Lui 1i face placere sa depaseasca asteptarile supervizorilor, dar este de asemenea constient/a de orele
suplimentare necesare si de impactul acestora asupra motivarii lui pe termen lung. Incurajeaza-i
disciplina, dar continua sa fii constient de limitele lui.

Constrangerile de timp sau nereusitele minore 1i afecteaza cateodata tenacitatea, dar de cele mai
multe ori el pare hotarat/a. Rareori este posibil ca el sd necesite sprijinul tdu motivational si ar trebui
sa dea randamentul asteptat In cele mai multe situatii.

Cateodata este posibil ca el sa descopere ca se strdduieste sa realizeze ceva, pe cand ceilalti au decis
deja ca probabilitatea de a esua este prea mare. Pot urma neintelegeri datoritd concentrarii si
fermitatiilui, cauzand stres celorlalti. Rasplateste-i determinarea , dar incurajeaza-i capacitatea de
intelegere a celorlalti la fel de mult.

De obicei el este dispus/a sa depuna eforturi suplimentare pentru atingerea unui obiectiv chiar daca
sunt necesare unele sacrificii. Acest nivel mai ridicat de perseverenta va constitui aproape sigur un
punct forte al echipei tale de vanzari.

Energie

X

Mica < > Mare

Desi DI. Enache a obtinut un punctaj pentru Nivelul de Energie comparabil cu cel al majoritatii
oamenilor, se situeazd sub specificul acestei structuri de compatibilitate cu postul. Acest lucru
sugereaza ca abilitatea lui de a mentine un ritm alert de munca este mai mica decat presupune acest post

Cadranele mai inchise reprezinta seria de caracteristici previzute de organizatia voastra
pentru specificul acestui post.

""X-urile" indica punctajele acestei persoane.
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in general. Intrebarile de interviu ar trebui s cerceteze posibilitatea daci, pentru DI. Enache, postul este

prea solicitant, ceea ce ar putea duce la frustrare si scaderea nivelului lui de performanta.

e Atunci cand sarcina ii capteaza o bund parte din atentie, el are tendinta sa realizeze mai mult.
Mentinerea unei structuri organizate pentru stabilirea obiectivelor ar trebui sa fie eficientd pentru el.
Este posibil ca el sa prefere un program sigur decat unul care sa-i distraga des concentrarea, insa
dispune de mai multe rezerve decat altii. Recompensarea dorintei lui de a raspunde in mod oportun
il/o poate ajuta sa se dezvolte in acest sens.

Daci slujba pe care o are presupune doar intreruperi ocazionale, atunci ajunge sa lucrezi cu eficientd
maxima. Crearea unui mediu de munca care presupune putine situatii care-i intrerup focalizarea
atentiei, il poate ajuta sd-si mentind eficienta.

Persoanele care sunt intr-o graba continua ii pot provoca agitatie daca insista ca el sa le urmeze tot
timpul instructiunile. Incearci sa-i incurajezi tendinta de a avea ribdare astfel incat si poati progresa
cat mai mult posibil conform ritmului impus de grup.

Efortul de vanzari

X

Mica < > Mare

Pe scala efortului de vanzari, DI. Enache se afld sub specificul acestei structuri de compatibilitate cu
postul. Acest lucru sugereaza ca energia lui este mai scazuta decat a persoanelor care au succes 1n acest
post. El ar putea avea probleme in privinta capacititii de a munci intr-un ritm mai alert. Intrebarile
pentru interviu ar trebui sa cerceteze posibilitatea daca, pentru DI. Enache, postul este prea provocator si
daca ar putea cauza frustrari si o scadere a nivelului lui de performanta.

e El este apt/a sa identifice noi oportunitati, dar ar putea uneori sa fie excesiv de prudent/a in a le
urmadri. El ar putea fi nevoit/a sa fie mai ferm/a in cdutarea potentialelor ocazii. Poti sa il/o ajuti sa
descopere aceste indicatii si cu timpul el va putea munci mai eficient in acest sens.

Serviciile pe care el/ea le ofera clientilor si satisfactia lor in legatura cu performanta lui reprezinta
unele din aspectele cele mai motivante pentru el in ce priveste vanzarile. Recompenseaza-| pentru
serviciile remarcabile, dar incearca sa-i recunosti si reusitele mai competitive, intr-0 incercare de a-i
spori eficienta generala.

El tinde sa se concentreze sa dea un randament constant si ar trebui sa aiba abilitatea de a lucra
consecvent pe o perioada lunga de timp. Alocandu-i sarcini de rutina pe care ceilalti le considera
plictisitoare, echipa poate beneficia de pe urma acestui fapt.

Cu toate ca de obicei este adeptul/a rezultatelor de calitate, el ar putea ezita sa ia masuri atunci cand
riscurile depasesc limitele acceptabile. Un mediu de vanzari cu un grad scazut de risc i se potriveste
cel mai bine stilului lui de vanzare.

Cadranele mai inchise reprezinta seria de caracteristici previzute de organizatia voastra
pentru specificul acestui post.

"' X-urile" indica punctajele acestei persoane.
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Tipuri esentiale de comportament de vanzari

Aceasta sectiune prezinta sapte tipuri de comportamente de vanzari, derivate dintr-o combinatie a
Calitatilor necesare pentru succesul in vanzari. In general, acestea sunt considerate importante pentru
succesul in vanzari. Afirmatiile oferite trebuie avute in vedere in relatiile de munca cu DI. Enache.

PROSPECTARE

De obicei DI. Enache urmareste perspectivele de prospectare pana cand acestea se califica pentru
materializare. Sorin Intelege necesitatea prospectdrii si este dispus/a sa investeascd o parte din energie in
acest scop. El poate da dovada de creativitate in abordarea prospectarii, dar manifesta consideratie
pentru structura oferitd de un supervizor sau un alt membru al echipei.

VANZAREA EFECTIVA

DI. Enache nu are probleme in a solicita o0 comanda cand este sigur/a ca potentialul client a inteles care
sunt beneficiile. Sorin este dispus/a sa-si adapteze modul de abordare a unei vanzari in functie de
situatie, demonstrand perseverenti in necesitatea de a vinde. In calitate de membru al unei echipe de
vanzari, DI. Enache este potrivit/a pentru a acorda asistenta atunci cand un asociat actioneaza pentru
efectuarea unei vanzari.

RETINEREA FATA DE UTILIZAREA TELEFONULUI iIN VANZARE

Nivelul Iui moderat de energie ii va alimenta efortul de vanzari si ii va permite sa 1si atinga obiectivele
dar cu oarecare efort. Prin natura sa, DI. Enache nu coopereaza cu colegii, desi poate recurge la nevoia
de relationare cu altii pentru a-si Indeplini cat mai bine sarcina. Atunci cand DI. Enache nu dispune de
sprijin motivational, ar putea prefera sd se ocupe de altceva in loc sa planifice si sa dea telefoane.
Conditiile optime pentru a-si invinge retinerea fata de utilizarea telefonului in vanzare sunt acelea cand
potentialii clienti sunt receptivi i recompensa sociald este semnificativa.

LIBERA INITIATIVA

In conditiile in care nu exista multe surse care si-i distragd atentia la locul de munci, DI. Enache va
avea randament maxim. Ritmul sdu este oarecum metodic si autoimpus, avand randament maxim cand
isi concentreaza atentia asupra unei singure activitdti. Ar putea fi ajutat/a in ce priveste stabilirea
obiectivelor, programelor, precum si prin incurajare suplimentard din partea unui supervizor sau a
colegilor, cu scopul de a-i furniza energia necesara. D1. Enache poate sa aiba o performanta buna daca
un supervizor 1i stabileste obiective pe termen scurt pe care sd le realizeze. Rareori se confrunta cu
probleme in ce priveste conclucrarea cu un supervizor relativ atent.

MUNCA iN ECHIPA

Foarte adesea, DI. Enache va fi mai degraba dispus/a sa sustina un plan precis decat sa le ceara celorlalti
sa 1l sustina pe el. D1. Enache este o persoana cu spirit de echipa, care acceptd rolul de executant, dar ar
putea fi dispus/a sa-i conduca pe ceilalti daca mediul este familiar si dacd considera ca experienta lui va
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influenta pozitiv grupul. Rareori este o problema pentru DI. Enache s accepte influenta sau autoritatea
altei persoane. Daca o persoana din cadrul echipei are tendinta sd preia conducerea in mod independent,
de obicei, DI. Enache este mai putin afectat/a de acest fapt decat sunt ceilalti. El este dispus/a sa lase
deoparte nevoile proprii pentru beneficiul echipei. Rareori se confrunta cu probleme in ce priveste
conlucrarea cu un supervizor atent si va da randament maxim daca va face parte dintr-un colectiv de
oameni care urmaresc un obiectiv comun.

STABILIREA SI MENTINEREA RELATIILOR

Ritmul lui este metodic si autoimpus in general, stabilind si mentinand relatii intr-un mod gradat. Totusi,
desi mentinerea relatiilor cu clientii poate crea o stare de stres membrilor echipei sale, DI. Enache
persevereaza de obicei aproape fara nici o ezitare. Constrangerile de timp sau piedicile minore nu-i
slabesc de obicei hotdrarea. Aceasta tenacitate poate fi un mijloc eficient in mentinerea sau stabilirea
relatiilor cu clientii. Este posibil ca DI. Enache sa aibd nevoie de un sistem sigur la care sa recurga si de
obiective clar fixate atunci cand stabileste relatii cu clientii iar energia lui va avea nevoie ocazional de
revigorare.

DORINTA DE A FI RECUNOSCUT SI RECOMPENSAT

DI. Enache tinde sa caute mijloace sigure, de incredere, pentru a asigura circuitul financiar. Conducerea
consiliului de vanzari sau detinerea unui post important are o importantd minima pentru o persoand
caracterizati de combinatia de trisituri prezentati in cele de fata. In cazul lui, unul dintre aspectele cele
mai motivante ale vanzdrilor 1l poate constitui asistenta pe care o acorda unui client si satisfactia pe care
acesta o exprima 1n legatura cu acest fapt.

NOTA: Aceasti structurd de compatibilitate cu postul ar trebui sa reflecte expectatiile dumneavoastra si/sau modul cum
au raspuns persoanele cu performanta ridicata din organizatia dumneavoastra la indicatorul de vanzari Profiles. Raportul
ilustreaza rezultatele persoanei comparativ cu aceasta structurd. Verificarea continua a impactului si eficientei acestei
structuri de compatibilitate cu postul este importanta pentru a se asigura ca reflectd cultura i necesitatile companiei
dumneavoastre.

Cand veti utiliza acest raport pentru a lua o decizie, informatiile continute de acesta nu ar trebui folosite drept baza pentru
mai mult de o treime din ponderea totala a oricdrei decizii. Profiles International Roméania raspunde doar de continutul
acestui raport si nu va raspunde pentru dezvaluirea neautorizatd sau interpretarea gresita a informatiilor cuprinse de acesta.
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