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Varfor ar en oberoende granskning av en profils precision viktig?

En aktuell genomgang visade att en signifikant majoritet av profiler som finns tillgangliga
pa dagens marknad har en brist pa studier som bekraftar deras riktighet. Av det fatal
utgivare som patalar precision hade majoriteten av dem privata intyg som testutgivaren
sjalv gjort, snarare @n av en objektiv och vetenskapligt kvalificerad oberoende part.

Vart mal ar att sékerstalla fortroende och tillit fran vara kunder genom att producera
marknadens mest traffsakra och kvalitetssakrade rapporter. Vi foregadr med gott
exempel, pa en annars oreglerad marknad, genom att lata vara profiler granskas av en
objektiv, oberoende och vetenskapligt kvalificerad part, Assessment Standards
Institute, som har métt reliabilitet, validitet och enskild paverkan.

For mer info:https:/assessmentinstitute.org/standards.



https://assessmentinstitute.org/standards
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Introduktion till din rapport

Tack for att du tagit dig tid for att besvara denna DISC-analys. Den inriktar sig pa att illustrera din
naturliga beteende- och kommunikationsstil i den givna situation du valt.

Vi hanterar dina svar med respekt och varnar om din personliga integritet. Inga av dina uppgifter
kommer, utan din kdnnedom, att visas for eller pa annat satt vidarebefordras till tredje part. Vanligen las
igenom nedanstaende information innan du gar vidare i rapporten.

Manga av oss vaxte upp i tron att det kloka ar att behandla andra som vi sjalva vill bli behandlade - vilket
ar Bibelns gyllene regel. Tony Alessandra tar detta till en annan niva da han har myntat en praktiskt
inriktad regel for kommunikation som kallas Platinaregeln® - Behandla andra pa det satt de vill bli
behandlade pa. Med denna rapport far du verktyg som hjalper dig att utveckla och anvanda mer av dina
naturliga styrkor, samtidigt som du far insikt om, férbattrar och modifierar ditt beteende sa du lattare nar
fram till andra. Rapporten ar inte viarderande eller ddmande utan inriktar sig pa dina naturliga
mojligheter att paverka ditt beteende

Beteendestil
Rapporten beskriver externt observerbara beteenden med hjalp av skalor foér direkthet och 6ppenhet
som varje person har. Den beskrivande
texten och din naturliga beteende- och
kommunikationsstil ar ett resultat av de

tenderar att vara direkt och formell

alternativ du valde nar du besvarade Influerande tenderar att vara direkt och informell
fragorna.
Observera att det inte finns ndgon "basta" Stabiliserande tenderar att vara indirekt och informell

stil. Varje stil har sina unika styrkor och
mojligheter som kan férfinas och mogna nar
de utvecklas 6ver tid.

Eftersom vi kan se och héra dessa externa
beteenden, blir det mycket lattare att "ldsa" manniskor.

Conform tenderar att vara indirekt och formell

Adaptabilitet

Forutom att forsta din egen stil, kommer rapporten att identifiera satt som du kan anvanda for att mota
behoven hos en viss person eller kund. Du kan da anvanda din stils styrkor eller modifiera din stils
svagheter. Detta kallas adaptabilitet (anpassningsformaga). Samhallsvetare kallar det "social intelligens."
Din sociala intelligens ar lika viktig som din intelligenskvot (1Q) for att lyckas i dagens varld. | vissa fall ar
social intelligens annu viktigare an 1Q.

Hur du anvander denna rapport

Denna rapport ar indelad i tva delar;

Del | fokuserar pa att forsta dina egna kommunikationsegenskaper och 6ka din sjalvkannedom.
Del Il beskriver begreppet anpassningsformaga och erbjuder kunskap och handlingsalternativ for dig da
du interagerar med personer som har olika beteendestilar.

Ingen rapport i varlden kan beskriva en manniska i detalj utan vi vill uppmana dig att ha
tolkningsforetrade och fokusera pa det du kdnner igen nar du laser rapporten. Eventuella
beteendebeskrivningar som ndmns i denna rapport dr endast tendenser for din grupps stil och kan
stamma in eller inte stdmma in for dig personligen.

Las igenom rapporten och markera det du kanner igen. | rapporten finns en sida for att ge dig en
personlig sammanfattning av sadant som du ként igen pa de olika sidorna.
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Del I: Forsta dig sjalv

Allmanna egenskaper

Beskrivningen nedan fungerar som en allmdn éversikt éver dina beteendemdissiga tendenser.
Den skapar férutsdttningar fér rapporten som féljer och ger en ram fér att férsta och
reflektera éver dina resultat. Emellanat far du vissa fragor eller férslag sa att du kan utnyttja
dina styrkor pa bdsta méjliga sdtt.

Test, ditt svarsmonster visar att du dr en utmarkt lyssnare och att du har férmaga att komma
overens med olika sorters manniskor i manga olika situationer. Detta ar en styrka som borde st6tta
dig bade pa arbetet och i privatlivet. Draget kommer fran din entusiasm och ditt uppriktiga intresse
for andra. Du har férmagan att stalla héga krav och samtidigt vara flexibel nar det ar nédvandigt.

Du visar en stor skicklighet inom ditt expertomrade och du drivs av att ytterligare starka din
kompetens och kunskapsbas. Draget kommer fran ditt stora intresse for kvalitetskontroll, din
naturliga nyfikenhet och din uthallighet i att lara och gora saker pa ratt satt. Nar du lyckas inom ett
omrade har du en tendens att hoja ribban i syfte att ytterligare forbattra. Detta gor dig till en
utmarkt férebild for andra i gruppen.

Du bedoémer dig likt de som har en tendens att vara mer 6dmjuka dn egocentriska, men som ocksa
har formagan att bli bestdamda om nagot behdver patalas eller kommuniceras. Det innebér att du
kan 6verraska andra i lagen nar du uttrycker en bestamd standpunkt i en fraga dar du inledningsvis
haft en 6ppnare installning. Du tar stallning och kraver hogre kvalitet i de fall dar du ser att
kvaliteten blir lidande pa grund av ett beslut eller riktning.

Du har héga krav pa dig sjalv och andra och du har formagan att coacha andra till att bli annu mer
effektiva pa att uppnad mal. Vissa personer staller ultimatum- "Gor detta, annars...".Du presenterar
dina hoga forvantningar med installningen "Sa har kan vi arbeta tillsammans for att uppna malet,
och jag borjar ...." Denna positiva attityd kan hjdlpa andra att 6ka sitt deltagande och sin effektivitet.
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Del I: Forsta dig sjalv, fortsattning

Allmanna egenskaper

Beskrivningen nedan fungerar som en allmdén éversikt éver dina beteendemdissiga tendenser.
Den bildar en grund fér rapporten. Underlaget féljer och ger en ram som underldttar fér dig
att forsta och reflektera 6ver dina resultat. Emellandt far du vissa fragor eller férslag sa att
du kan utnyttja dina styrkor pd bésta méjliga sdtt.

Du beddémer dig som de som har en tendens att uttrycka sin besvikelse nar kvaliteten inte ar
tillrackligt hog. Daremot kanske de inte uttalar sin besvikelse direkt till de ansvariga, utan istallet
sprider sitt misstycke hos dem som inte kan géra nagot at det. Battre resultat kan uppnas genom att
pa ett artigt satt narma sig de ansvariga personerna och férklara skalen till besvikelsen. | manga fall
ar personen inte medveten om den negativa konsekvensen och din synpunkt kan darfor forbattra
forutsattningarna.

Du tycker om att arbeta sjalvstandigt, men har férmagan att fordela arbete och delegera ansvar néar
det &r nodvandigt. Din flerfacetterade operativa ledarstil ger framgang i olika situationer. Ditt
intresse for manniskor gor att du involverar dig med andra och ditt stora talamod hjalper dig att
genomfdéra projekt pa detaljniva. Dessutom mojliggor dina hoga krav pa kvalitet forandringar i ditt
eget arbetssatt for att saker ska kunna genomforas pa ett korrekt satt.

Du har en tendens att vara vanlig och lattsam i samvaro med andra och du visar ofta upp en positiv
humor. Det kan fungera avvdpnande i spanda situationer. Du har férmagan att ge en liten pik eller
kommentar som bryter isen i ett spant lage. | ett positivt klimat behaller du din kdnsla genom din
energi och ditt genuina intresse for andra.

Din beddmning visar att du har en tendens att ha tdlamod med andra personer, dven om du staller
hoga krav pa dem. Du presterar varje dag pa din hégsta méjliga niva och du férvantar dig samma sak
av de 6vriga i gruppen. Du kan bli besviken nar andra inte uppfyller dina férvantningar. Istéllet for att
beklaga dig for andra kan du fa ett battre resultat fran dina medarbetare genom att vara mer
proaktiv.
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Dina styrkor

Vad du visar i ditt valda fokus

Du kommer troligtvis att uppvisa dina karakteristiska styrkor ganska konsekvent. For det
mesta tenderar dessa egenskaper att dka din effektivitet i fokusmiljén. Kunskap om den stil
du féredrar ger vdrdefulla insikter ndr du arbetar ensam eller tillsammans i grupp/projekt.
Det dr dina talanger och egenskaper som du tar med in i situationen. Identifiera de tva
punkter som du tycker stdmmer bdst nedan och éverfér dem till sidan Summering av din stil.

Dina styrkor:

e Du éren eftertdnksam, kritisk tankare som har formagan att forstad komplexa eller abstrakta
system, bidra med I6sningar och fa med andra i arbetet.

o Ditt stabila satt och seridsa férhallningssatt ger dig sallsynt formaga att lugna arga eller
upprérda manniskor.

e Duaren lagspelare som foljer organisationens policies och regelverk. Du har en féormaga att
komma éverens med manga andra beteendestilar.

e Du kan vara saker pa att du gor det du har sagt att du ska gora.

e Duvisar en stark férmaga att klargora komplexa fragor, att tydliggéra kdrnan i ett problem
eller en 16sning och att forutse de vida konsekvenserna av viktiga beslut.

e Du ar alltid val forberedd infor moten. Du gor din laxa och forvantar dig samma sak av andra.

e Du ar noga med tid och har en utmarkt formaga att planera inom satta tidsramar.

De egenskaper som du tar med in i fokusmiljén:

e Du har en tendens att vara ansprakslos men kan bli mycket bestdmd nar nagot behover
understrykas.

e Du har en tendens att vara optimistisk och visar din ambitionsniva genom att satta hoga
prestationsmal for dig sjalv.

e Du har mojlighet att styra mycket av ditt eget arbete.

e Du har formagan att bygga upp din egen skicklighet och kompetens samtidigt som du stéttar
andra gruppmedlemmar i deras utveckling.

e Du tenderar att bli hogrostad gentemot andra nar ansvarsomraden behover delegeras.

e Du fattar dina beslut pa fakta.

e Du har talamod i férhallande till andra méanniskor.
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Motivation och behov

Vad motiverar dig? Mdnniskor motiveras oftast av vad de vill men ocksd av sina behov. Alla
mdnniskor har olika behov; Vissa personer behéver lugn och ro ndr de dr stressade, medan
andra kan behéva social tid tillsammans med andra mdnniskor. Alla ér olika och vi behéver
helt enkelt méta dessa behov. Genom att férsta din egen motivation kan du skapa en miljé
ddr det dr mest sannolikt att du kan vara sjdlvmotiverad.

Identifiera de tvd viktigaste av nedanstdende punkter och éverfér dem till sidan Summering
av din stil.

Utifran dina svar tenderar du att motiveras av:
o Uppgifter som genomforts korrekt pa en gang, sa att fel inte behéver korrigeras i efterhand.
e En stark och synlig organisation att identifiera sig med och vara stolt 6ver.
e En stottande och uppmuntrande arbetsmiljé dar du kan uttrycka dig fritt.
e Bliaccepterad som en viktig medlem i gruppen eller teamet.
e Vetskapen om att erbjudna produkter och tjanster ar av hogsta kvalitet och att alla
medlemmar stravar efter hog standard.
o Uppdrag som ger utrymme for kommunikation med manga olika typer av kontakter.
e Erkdnnande och/eller beldoning for att bekrafta formaga, skicklighet eller prestationer.

Midinniskor som svarat som du brukar behéva:

e Forsdkra dig om att all nedlagt tid ar vard anstrangningen for att astadkomma ett lyckat
resultat.

e Oftare sdga "nej" till andra for att undvika risken att inte kunna leverera med kvalitet.

e Kollegor med samma formaga, kompetens och arbetsmoral.

e Uppdrag som kraver hog grad av precision och exakthet for att dra fordel av ditt
detaljseende.

e Mojligheter att effektivisera vissa metoder eller procedurer.

e En palitlig och kompetent stodfunktion i synnerhet i pressade arbetsférhallanden.

e Hafortroende for projektet, produkten, malen och ledarskapet.
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Din ideala miljo

Alla motiveras ... men alla motiveras av sina egna anledningar, inte ndgon annans.

Genom att forsta dina motiv kan du skapa en miljé ddr det dr mest sannolikt att du kan vara
sjdlv-motiverad. Identifiera de tva viktigaste miljéfaktorerna och éverfor dem till sidan
Summering av din stil.

Personer som svarat som du tenderar att vara mest effektiva i miljéer som ger:

e Uppskattning for din stora arbetsinsats och arbetsmoral under krdavande projekt och
uppdrag.

e Etablerade arbetssatt, procedurer och regelverk.

e En plats relativt fri fran konflikter och aggressivitet.

e Tydliga ansvarsomraden med minsta majliga otydlighet.

e Hellre néra relationer med sma grupper av liktdnkande an ytliga kontakter med en storre
grupp.

o Tillfdlle att arbeta med personer som du har fértroende for och skapat samférstand med.

e Mojligheter att skapa kontakter och bygga natverk.
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Din stil under stress

Vidlj ut tvd av nedananstdende punkter som du vill férbdttra och éverfér dem till sidan Summering
av din stil.

Under stress kan du verka:
e Fantasilos
e Langsam att agera
e Qvertro till data och dokumentation
e Forandringsmotstandare
o Stott

Under stress kan du behéva:
e FOrstaelse for principer och detaljer
e Ett lugnt tempo for att processa information
e Garantier att du har ratt

Typiska konfliktbeteenden for din stil kan vara:

e Din tendens att vara nagot av en ensamvarg kan gora det svarare for andra manniskor att
lita pa dig, aven om du visat tillférlitlighet som tenderar att kompensera detta.

e Du verkar enkelt finna dig i andras krav och darmed undvika konflikter. Men i verkligheten
drar du dig ofta tillbaka for att ge andra mojligheten att férbereda ett framtida forsok att
ateruppratta din asikt.

e Aven om du vanligtvis undviker dppna konflikter, kan du ibland uttala dig om en principfraga
for att uppratthalla dina hoga krav.

Strategier for att minska konflikter och 6ka harmonin:

e Inse att andra kan vara mer bekvdama med att hantera konflikter, ilska och aggression.
Uttryckt ilska eller aggressivt beteende fran andra ar inte nédvandigtvis personliga angrepp
pa dig.

e Inkludera alla inblandade i ett projekt i ditt beslutsfattandet. Be om deras férslag samt deras
input innan beslut fattas.

e Var noga med att dela resonemanget bakom dina beslut med andra. Later du bli det riskerar
anledningarna att uppfattas som godtyckliga.
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Kommunikationstips for andra

Féljande forslag kan hjdlpa andra som interagerar med dig att férstG och vara medveten om
dina kommunikationspreferenser. For att effektivt anvdnda denna information féreslar vi att
du delar med dig av innehdllet och diskuterar dina preferenser med de andra. Vdlj ut de tva
viktigaste férslagen nedan om nér andra kommunicerar med dig (Gér & Undvik) och éverfor
dem till sidan Summering av din stil.

Vid kommunikation med Test, GOR:

Ge referenser fran manniskor som verkar vara viktiga och betydelsefulla.

Var exakt och realistisk och 6verdriv inte idéer eller méjliga resultat.

Var saker pa att individuella ansvarsomraden ar tydliga och att det inte finns nagra
oklarheter.

Fraga efter asikter som géller manniskor och specifika uppdrag.

Ge forsakran om att det inte kommer nagra 6verraskningar.

Vara arlig, 6ppen och ha talamod.

Forbered dig val eftersom Test kommer redan att ha gjort sin del av arbetet.

Vid kommunikation med Test, UNDVIK:

Att lova saker som du inte kan halla.

Att paskynda uppgiften eller beslutsprocessen.

Att ta for vana att snabbt manipulera idéer.

Att ta beslut at hen.

Att vara otydlig med vad som forvantas av gruppen.
Driv pa for mycket.

Att anvdanda nagon annan persons asikter som bevis
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Potentiella forbattringsomraden

Alla har sannolikt bekymmer, begréinsningar eller svagheter. Ibland ¢r det helt enkelt en
overanvéndning av styrkor som kan bli en svaghet. Exempelvis kan en hég D: s direkthet vara
en styrka i vissa miliéer, men ndr den 6veranvéinds kan den tendera att bli diktatorisk. Vdlj ut
de tvd viktigaste omrdadena nedan som du vill férbdttra och éverfér dem till sidan
Summering av din stil.

Potentiella férbdttringsomrdden:

Nar du blir pressad eller utsatt for plotsliga forandringar kan du bli obeslutsam.

Du kan reagera impulsivt snarare dn genom att tanka igenom saker innan du svarar.

Pa grund av din langtan efter fullkomlighet kan du fa svart att halla dig till faststallda
tidsramar.

Du kan visa upp en overlagsen attityd, sarskilt gentemot dem som du uppfattar ar mindre
kunniga eller mindre kvalitetsmedvetna.

Du kan lita pa andra alltfér mycket och kan darfor stéta pa motgangar.

| stressade situationer kan du bli 6verkéanslig for kritik och/eller fastna i detaljer.

Du kan ibland visa en orimlig férvantan pa andra personers formagor och kapacitet.
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Summering av Test Demo’s stil

Kommunikation ér en dubbelriktad process. Uppmuntra andra att géra sin egen DISC-stil
rapport och dela sedan denna sida med varandra. Du kan férbdttra relationerna med de
mdnniskor som du arbetar, umgds och lever med genom att diskutera preferenser, behov
och énskemal. Du kan vdnda det som kan ha varit en stressig relation till en mer funktionell
kontakt, bara genom att forsta och tillimpa informationen i DISC. Fyll i nedanstdende
utifran de féregdende sidorna i denna rapport.

Dina styrkor: Vad du tillfor i ditt valda fokus
1.
2.

Dina motiv och behov
1.
2.

Din ideala miljo
1.
2.

Din stil under stress
1.
2.

Kommunikationstips for andra
1.
2.

Potentiella forbattringsomraden
1.
2.

Egna reflektioner
1.
2.
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Grafer for Test Demo

Graf | nedan till vanster visar din anpassade stil, hur du brukar anvanda beteendemadnster hos Is-stilen i
ditt valda fokus pa Arbete. Graf Il nedan till hoger visar din naturliga stil hur du spontant tenderar att
anvanda beteendemonstret hos Csi stilen.

Din anpassade stil visar din uppfattning om beteende du tror att du bér anvanda i ditt valda fokus (arbete,
socialt eller familj). Denna graf kan dndras nar du byter roll eller situation. Din naturliga stil visar pa
intensiteten av dina spontana beteenden och drivkrafter. Det &r ofta en battre indikator pa ditt "naturliga
du" och ditt reflexmassiga, spontana beteende. Detta ar hur du agerar nar du kanner dig bekvam i din
hemmiljo och inte férsdker imponera genom att anpassa dig. Det kan ocksa dyka upp i 6verraskande eller
stressande situationer. Din naturliga stil tenderar att vara ganska konsekvent, dven i olika miljoer.

Anpassad stil - Graf | Naturlig stil - Graf Il
D S C D S C
100 100 Analytisk & Bestimd
%0 90
80 80 i
70 70 g
: S,
|
60 60 2
3
50 50
40 40
30 30
20 20 . = Naturlig beteendestil
48 18 * = Anpassad beteendestil
0 0
38 77 62 48 30 55 58 73
Monster: Is (3543) Monster: Csi (2445)

Fokus: Arbete

Om de tva diagrammen ar likartade, betyder det att du brukar anvdanda samma beteende i den fokusmiljo
du valt. Om din anpassade stil skiljer sig fran din naturliga stil, beror det pa att du anvander beteenden som
inte dr sa bekvama eller naturliga for dig. Detta kan orsaka negativ stress om det pagar under en langre tid.

Siffrorna under diagrammen representerar dina nummer i DISC-ordning och bestimmer de adjektiv som
markerats pa foregaende sidor.

Ju hogre varje D,1,S,C stapel &r pa dina grafer desto mer framtradande &r detta beteende i samarbetet med
andra runt omkring dig. Ju lagre staplarna ar desto mindre framtradande ar beteendet.

Nar du val blivit medveten kan du anpassa din stil. Permanent beteendeforandring sker genom
medvetenhet och praktisk traning vilket kommer att 6ka din beteendemadssiga anpassningsformaga och
sociala flexibilitet.
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Beskrivning av din anpassade stil

DISC dr ett observerbart och "behovsmotiverat" instrument som bygger pd idén att beteenden och behov varken dr
"bra" eller "ddliga". Snarare visar beteenden pG behov som motiverar detta beteende. Dérfér, ndr vi noggrant kan
observera andras handlingar, dr det ldttare att "Iésa" och foérutse deras sannolika drivkrafter och behov. Detta gér
det méjligt fér oss att férutse vad som kommer och inte kommer att gléddja dem, vilket i sin tur ger bdéttre relationer
och en mer harmonisk och produktiv arbetsplats! Detta diagram visar din ANPASSADE DISC Graf som en "ordskiss"
Anvdnd den med exempel for att beskriva varfér du gér som du gér och vad som dr viktigast for dig nér det gdller en
(D)ominant hantering av problem/uppagifter, (l)influens av andra mdnniskor, tempot hos (S)tabiliserande eller
(C)onformitet till rutiner/regler.

Fundera mer kring de specifika behov (nu kanske vanor) som driver dig inom varje fokusomrdde. Ar din DISC p& nivé
1 eller 2 nedan? Eller ligger dina beteenden och behov pd niva 5 eller 6 i nedanstdende tabell?

DISC Fokus Angriper problem Influerar ménniskor Hanterar féréndring Tillm&tesgar regler
Beh Utmaningar att 16sa, Sociala relationer, System, Team, Regler att folja,
enov Befogenhet att agera Vinlig omgivning Stabil miljs Data att analysera
» . S . x P . - Forsiktig, genomténkta
Karaktérsdrag | Beslutsam, risktagare Optimistisk, litar pa andra | Talmodig, Stabiliserande beslut
. . . x . . = ...plétslig férandring, T "
= ...bli utnyttjad, brist pa ...bli utesluten, brist pa i ...bli kritiserad, forlorad
Radslor kontroll socialt erkdnnande ;%zz:acelttrygghet el exakthet och kvalitet

argumenterande uttrycksfull lugnande noggrann
djarv entusiastisk lojal konservativ
krévande sillskaplig talmodig kravande
avgorande impulsiv fridfull faktaorienterad
dominerande optimistisk rofylid exakt
egocentrisk overtygande lagspelare systematisk
aventyrlig charmig konsekvent samvetsgrann
5 risktagande inflytelserik samarbetsvillig artig
direkt sillskaplig aterhallsam fokuserad
kraftfull fortroendefull avslappnad kvalitetsmedveten
bestamd socialt sjdlvsdker samlad analytisk
tavlingsinriktad vénlig overlagd ordentlig
beslutsam generds stabil kénslig
sjalvstindig balanserad skétsam finkadnslig

berdaknande kontrollerad alert egensinnig
behadrskad urskiljande ivrig sjalvsdker
fragvis rationell flexibel pastridig
ansprakslos fundersam rorlig uthallig
stillsam kontemplativ missnojd sjalvstyrande

2 konsensus-sokande faktarelaterande energisk oberoende
diskret logisk rastlos handfast
overvéger for-& nackdelar tillbakadragen impulsiv envis
accepterande eftertinksam aktiv godtycklig

1 forsiktig granskande férdndringsorienterad djarv
konservativ tystlaten undersokande oridd
kontemplativ fundersam angeldgen ifragasattande
blygsam faordig framatriktad flexibel
aterhallsam skeptisk spontan frisprakig
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Beskrivning av din naturliga stil

DISC dr ett observerbart och "behovsmotiverat" instrument som bygger pd idén att beteenden och behov varken dr
"bra" eller "ddliga". Snarare visar beteenden pG behov som motiverar detta beteende. Dérfér, ndr vi noggrant kan
observera andras handlingar, dr det ldttare att "Iésa" och forutse deras sannolika drivkrafter och behov. Detta gér
det mdjligt for oss att férutse vad som kommer och inte kommer att glédja dem, vilket ger béittre relationer och en
mer harmonisk och produktiv arbetsplats! Detta diagram visar din NATURLIGA DISC Graf som en "ordskiss." Anvénd
den med exempel fér att beskriva varfér du gér som du gér och vad som dr viktigast fér dig ndr det gdller en
(D)ominant hantering av problem/uppgifter, (I)nfluens av andra mdnniskor, tempot hos (S)tabiliserande eller
(C)onformitet till rutiner/regler. Fundera mer kring de specifika behov (nu kanske vanor) som driver dig inom varje
fokusomrédde. Ar din DISC pé nivéd 1 eller 2 nedan? Eller ligger dina beteenden och behov pé nivéer 5 och 6 i
nedanstdende tabell?

DISC Fokus

Angriper problem Influerar ménniskor Hanterar foréandring Tillm6tesgar regler

Behov Utmaningar att 16sa, S?ci_ala rela_tiof'ler, Systt_am,_'lt?am, Regler att folja,
Befogenhet att agera Vénlig omgivning Stabil miljé Data att analysera
" . S . x P . - Forsiktig, genomténkta
Karaktédrsdrag | Beslutsam, risktagare Optimistisk, litar pa andra | Talmodig, Stabiliserande beslut
= i j i 3 ...bli utesluten, brist pa ..'._plétslig foréndring, ...bli kritiserad, forlorad
Radslor i;;)br:lt::l?ymad’ ristps socialt erkédnnande ’ Crioted Myaunavos exakthet och kvalitet
sakerhet
argumenterande uttrycksfull lugnande noggrann
6 djarv entusiastisk lojal konservativ
kréavande sillskaplig talmodig kravande
avgorande impulsiv fridfull faktaorienterad
dominerande optimistisk rofylld exakt
egocentrisk dvertygande lagspelare systematisk
aventyrlig charmig konsekvent samvetsgrann
5 risktagande inflytelserik samarbetsvillig artig
direkt sillskaplig aterhallsam fokuserad
kraftfull fortroendefull avslappnad kvalitetsmedveten
bestimd socialt sjdlvsaker samlad analytisk
tavlingsinriktad vénlig overlagd ordentlig
beslutsam generds stabil kéanslig
sjalvstandig balanserad skotsam finkdnslig
berdknande kontrollerad alert egensinnig
behidrskad urskiljande ivrig sjélvsdker
fragvis rationell flexibel pastridig
ansprakslos fundersam rorlig uthallig
stillsam kontemplativ missndjd sjalvstyrande
2 konsensus-sokande faktarelaterande energisk oberoende
diskret logisk rastlos handfast
Svervéger for-& nackdelar tillbakadragen impulsiv envis
accepterande eftertdnksam aktiv godtycklig
forsiktig granskande férandringsorienterad djarv
konservativ tystlaten undersdkande oradd
kontemplativ fundersam angeldgen ifragasattande
blygsam faordig framatriktad flexibel
aterhallsam skeptisk spontan frisprakig
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Ditt beteendemonster

Nedanstaende oktagon har atta 6verskadliga beteendezoner. Varje zon identifierar olika kombinationer
av beteendemaonster. De perifera beskrivningarna visar vad andra individer ser som typiskt med din stil.
Bokstaverna utanfor ytterkanterna av diamanten betyder att det ar en faktor (DISC) av din stil som
kommer att dominera de andra tre. Nar du flyttar in mot mitten av oktagonen kommer tva eller méjligen
tre egenskaper att kombineras fér att ddmpa intensiteten av din stil inom en viss beteendezon.

Beskrivning:
D = Dominans / beslutsamhet: Hur du angriper problem

Hur du paverkar andra manniskor
S = Stabilitet / talamod: Hur du hanterar féréndring

C = Conform /samvetsgrann: Hur du tillmotesgar regler samt har fokus pa detaljer, noggrannhet
och precision

Effektiv, analytisk, organiserad, faktarelaterad,
medveten om konsekvenserna av sina
handlingar. Praktisk och innovativ.

Data-, fakta- & analys-baserat. : .
Exakta & noggranna Analytisk & Bestamd

overvaganden, ser vardet av
struktur, regler och ordning.

Bestamd, resultatfokuserad,
snabba beslut, soker utmaningar.
Kan vara aggressiv och otalig,
onskar att leda.

Bade bestamd och
overtygande. Tycker om att
anamma nya koncept. Flyttar
ofta pa sig och gillar fornyelse.
Kan vara mycket utatriktad
och energisk.

Balanserad och uppskattar
fakta och diplomati.
Uppmaérksam géllande
regler. Ar malfokuserad,
ogillar forvirring och
otydlighet.

Stodjande & Analytisk

Mycket utatriktad och 6vertygande,
mycket manniskoorienterad,
optimistiskt 6vertygande, god

kommunikationsférmaga, tycker om
att ha variation under sin dag.

Mycket talmodig, foredrar
stabilitet och struktur. Undviker
risktagande och tycker om att
arbeta i en stadig och jamn takt.

. = Naturlig stil Overtygande och stédjande. Bra lagspelare,

skapar “good will” och ger bra kundservice.
* = Anpassad stil

Copyright © 2020 All rights reserved.
Deluxe demo 0708-619181 www.discdeluxe.se




DISC Service och Salj

12 Beteendetendenser — Summering

De primaéra stilarna- D, I, S, och C - ar alla paverkade av de andra tre stilarna och ger uttryck i vart beteende. En
person visar inte bara en av stilarna, utan uttrycker snarare en kombination av alla fyra. De féljande
beteendetendenserna grundar sig pa hur DISC stilarna kombineras och paverkar varandra. P4 denna sida ser du
summeringen av de 12 beteendetendenserna for bada personerna, de foljande sidorna innehaller mer detaljer om
var och en av tendenserna.

Beteenden Naturlig Anpassad
Prioriterande Regler Situationsanpassad
Hur du bestdmmer i vilken ordning du tar tag i saker eller
uppgifter, som dr grundade pd regler och struktur.

Forandringsattityd Tveksam till férandring Tveksam till férandring
Hur din instdllning till féréndringar dr.

Fortroendeskapande Relationsfokuserad Relationsfokuserad
Hur du skapar fértroende i samarbetet med andra.

Losningsstrategi Situationsanpassad Intuitiv
Hur du anvdnder bevis for att tdnka igenom och I6sa problem.

Noggrannhet Situationsanpassad Situationsanpassad
Hur du fokuserar pd korrekthet och exakthet.

Beslutsfattande Situationsanpassad Situationsanpassad
Hur du férhdller dig till beslut och dtgdrder.

Interaktion Situationsanpassad Situationsanpassad
Hur du beméter andra personer, internt och externt.

Arbetsrutin Situationsanpassad Situationsanpassad
Hur du fokuserar for att fa arbetet gjort.

Uttryckssatt Situationsanpassad Social
Hur du dr mest bekvim med att uttrycka dig.

Sjalvstandighet Samarbetande Samarbetande
Hur du arbetar inom gruppen.

Drivkraft Drivs av andra Drivs av andra
Hur du fdr saker att hédnda.

Instruktionsstil Indirekt & Detaljerad Situationsanpassad
Hur du ger instruktioner och skapar forvéntningar.
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12 Beteendetendenser — detaljer & grafer

For var och en av de 12, ser du en graf och personligt uttryck for varje person som dr baserad pa deras naturliga
stiltendens. Utfallet och beskrivningen visar vilken stilkombination som ar tydligast observerbar och beskriver
hur varje person uttrycker sig utifran sin individuella DISC blandning.

Teckenforklaring:
1. Frekvens-observation: Beteendetendenserna presenteras i ordningen fran den mest forekommande till den minst
forekommande.

o Hlindikerar att beteendet ar mycket tydligt observerbart, visas ofta och kan iakttas i de flesta situationer.
o HM indikerar att det observeras i manga situationer.
o MOD indikerar att beteendet ar flexibelt och kan ibland bli observerbart beroende pa kraven i den specifika
situationen.
o LMindikerar att beteendet bara ar observerbart ibland i vissa situationer.
o LOW indikerar franvaron av detta beteende i de flesta situationer.
2. Riktningen utifran dina svar — Grafen pekar at hoger eller vénster och visar hur varje person sannolikt kommer att
uttrycka sitt beteende. Om grafen ligger nara mittlinjen beror det pa att uttrycket anpassas beroende pa situationen.
3. Generell Populations Jamférelse — Den bla boxen representerar den generella populationen i denna beteendetendens.
Ungefar 68% av alla manniskor ligger i detta falt.

Tendens

Prioriterande

Naturlig (HM): Du fokuserar oftast pa att f6lja etablerade strukturella och metodiska
riktlinjer for att garantera ett hog-kvalitativt resultat med stor vikt pa noggrannhet,
system och precision. Du prioriterar hellre regler @n resultat. Medan regler och metoder
ar nyckelfaktorer till framgang och det som bér ha foretrade, sakerstall att du vet vad
slutresultatet ska bli.

Resultat Regler

Anpassad (MOD): Du dr uppmarksam pa etablerade riktlinjer for att sakerstélla snabba
hog-kvalitativa resultat och fokuserar pa handlingar som ger omedelbara resultat. Du
balanserar bade regler och resultat nar du prioriterar, da du vet att bada har stor
betydelse i en framgangsrik 6verenskommelse och resultat.

Foérandringsattityd

Driver forandring Tveksam till forandring

Naturlig (HM): Du ar ganska villig att bejaka férandring om du kan férbereda dig infor
den och forsta alla férvantningar och orsaker som ligger bakom forandringen. Du tar dig
troligen an en férandring genom att forst fa en forstaelse och sedan planera for hur du
kan navigera i det som kommer att uppsta. Du kommer inte alltid att ha tid att
forbereda dig helt och fullt, sa flexibilitet och 6ppenhet kan gagna dig.

Anpassad (HM): Konsekvent med sin naturliga stil
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Tendens

Fértroendeskapande

Naturlig (HM): Du ar ganska social och fokuserar oftast pa att bygga relationer och
skapa kontakter hellre an att fullfélja ett mal eller slutféra en uppgift. GIom inte att
ibland finns det saker som bara maste goras.

Anpassad (HM): Konsekvent med sin naturliga stil

Resultatfokuserad

Relationsfokuserad

Losningsstrategi

Naturlig (MOD): Du litar ganska mycket pa dina kdnslor och samspel med andra nar du
tar beslut och véljer det som anses acceptabelt men underbygger bedomningar med
evidens och kontroll. Nar du resonerar sa har du ett balanserat forhallningssatt bade till
logik och kénslor och ser pa omstandigheter utifran ett logiskt perspektiv, men tar ocksa
hénsyn till vad som kénns ratt.

Anpassad (LM): Du litar ofta pa dina kanslor och samspelet med andra nér du tar beslut
och véljer det som anses socialt acceptabelt. Du reflekterar sannolikt 6ver saker
kanslomadssigt istallet for logiskt, da du litar pa din magkansla. Var medveten om att ett
balanserat satt tar lika mycket hdnsyn till bade kanslor och logik.

Intuitiv

Evidensbaserad

Noggrannhet

Naturlig (MOD): Dina planer dr en kombination av noggranna évervaganden for att
sakerstalla resultat med kvalité samt system och processer som medger ett satt att
komma framat i en stabil miljé. Du ar sannolikt medveten om bade forutsagbarhet och
precision nar du planerar. Du kommer sannolikt att fa battre resultat nar du anvander
dig av en balanserad planering.

Anpassad (MOD): Konsekvent med sin naturliga stil

Férutseende

Precision

Beslutsfattande

Naturlig (MOD): Du kan balansera mellan noggrann uppmarksamhet och évervagandet
av risker, men kan ocksa agera mer impulsivt och g& pa magkansla. Dina beslut kan vara
grundade pa ett logiskt férhallningssatt samt kansla, dar du gar pa det som kanns ratt
men ocksa verkar fornuftigt, medan du ar uppmarksam pa riskerna.

Anpassad (MOD): Konsekvent med sin naturliga stil

Impulsiv

Genomtankt
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Tendens

Interaktion

Naturlig (MOD): Du kan vara engagerad och 6vertygande medan du skapar stéd och
stabilitet i ditt samarbete med andra. Du kan balansera andras behov, skapa en relation
som sakerstaller att deras behov uppfylls. Detta kan vara ett effektivt satt att skapa
lojala och tillitsfulla relationer.

Anpassad (MOD): Konsekvent med sin naturliga stil

Stodjande

Hangiven

Arbetsrutin

Naturlig (MOD): Ditt arbetssatt och genomférande balanserar mellan att halla saker
metodiskt och stabilt samt halla hog kvalité for att sdkerstalla att det du gor ar noggrant
och precist. Det finns tillfdllen nar du processar information och sedan genomfér med
lika stor betoning pa bade noggrannhet och logiska efterverkningar. Dessa tva, nar de ar
i balans, garanterar bra resultat.

Anpassad (MOD): Konsekvent med sin naturliga stil

Noggrann

Konsekvent

Uttryckssatt

Naturlig (MOD): Ditt valbefinnande balanserar mellan din méjlighet att interagera med
andra och bygga personliga relationer samtidigt som du haller fokus pa struktur,
detaljer och noggrannhet, men du kan ibland brottas med att bibehalla bada
inriktningarna. Du kan vara trygg med bade social interaktion och information for att
behalla ditt perspektiv.

Anpassad (HM): Du ar ganska bekvam i samspelet med andra, snabbtéankt och
fokuserad pa personliga kontakter och kan ha en tendens till att 6verdriva for att fa
uppmarksamhet. Du kdnner dig troligen mest sjalvsaker och trygg nar du interagerar
med andra och litar mest pa information som ges av personer som du litar pa. Ibland &r
det dock viktigt att ha bevisen ocksa.

Strukturerad

Social
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Tendens

Sjalvstandlghet Samarbetande Direkt
Naturlig (LM): Du ar ganska benagen att involvera andra eftersom du féredrar att na
resultat tillsammans, vilket kan paverka effektiviteten. Du arbetar sannolikt som bast
nar du samarbetar med andra. Var medveten om att allt fér mycket samarbete kan
skapa forseningar i produktivitet eller effektivitet.
Anpassad (LM): Konsekvent med sin naturliga stil

Drivkraft Drivs av andra Egen drivkraft

Naturlig (LM): Din beslutsamhet ar ganska stabil, stodjande och utan bradska, da du
overvager konsekvenserna av relationer innan du gar till handling. Du drivs sannolikt av
andras férvantningar vilket kan innebdra att du tar pa dig mer an din del eller
Overanstranger dig nar du tar pa dig uppdrag.
Anpassad (LM): Konsekvent med sin naturliga stil

Instruktionsstil
Naturlig (LM): Du féljer sannolikt de etablerade och strukturella riktlinjerna ganska Indirekt & Detaljerad Direkt & Bestimd

precist och &r medveten om behovet av noggrannhet vid vissa riktlinjer och metoder.
Ibland uppstar dock behovet av att ténja lite pa regelverket for att fa basta resultat.

Anpassad (MOD): Du har férmagan att balansera behovet av att fa satta upp
forvantningar och uppratthalla regelverket baserat pa situationen och vad som &r mest
relevant. Du féljer sannolikt den etablerade strukturen om de stédjer malen. Notera att
detta ibland kan vara svart for stilar som ar mindre fokuserade pa uppgift och mer
relationsfokuserade.
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DEL IlI: Tillampning av DISC i service- och sdljsituationer

Att forsta din egen beteendestil ar det forsta steget for att forbattra relationer. All kunskap i varlden
betyder ingenting om du inte vet hur du ska tillampa den i verkliga service och saljsituationer. Det ar vad
resten av den har rapporten handlar om.

For att kunna tillampa beteendestilar effektivt, behdver du ocksa veta hur man anvander informationen
nar det galler manniskor och situationer. Kom ihag att manniskor vill bli behandlade i enlighet med deras
beteendestil, inte din egen!

Det har avsnittet hjalper dig att forsta hur man kan bli mer effektiv nar det galler relationer och
situationer. Goda relationer kan bli battre och utmanande relationer kan bli hanterbara.

Efter att ha tagit del av informationen, valj ett mote dar det inte har gatt sa smidigt som du tankt dig.
Bestam dig for att atminstone avsatta tid, att satta dig in i den andra personens beteendestil och ta itu
med nagra sma atgarder for att anpassa ditt beteende for att forbattra motet. Sa har gor du:

Identifiera den andra personens beteendestil genom att anvinda avsnittet i ”Oversikt av de fyra
1 grundlaggande DISC-stilarna”. Du kan lara dig identifiera olika stilar i “Hur man identifierar en

annan persons beteendestil”. Avsnittet om “Vad ar beteendemassig anpassningsformaga?” ger

dig en fordjupad inblick i vad anpassningsférmaga ar och varfor det ar sa viktigt i alla dina méten.

Nar du vet deras stil och preferenser kan du anvanda avsnittet “Skapa och bibehall intresset
under saljcykeln” for att forsta de olika faserna som du behover ga igenom for att fa nojda
kunder. Varje fas har sin specifika uppgift och siakerstaller struktur och kvalitet i kundmaotet.

For att verkligen forsta séljcykeln bor du ldsa in dig pa de fem olika faserna. Att vara medveten om
skillnaderna mellan respektive fas och foérsta varfor de behover tas i en viss ordning kommer att
gora stor skillnad i dina framtida kundméten.

| avsnittet “Ta makten Over ditt eget 6de” kommer du att fa forslag pa hur du kan bestamma dig
for att ta makten 6ver det du kan paverka och gora skillnad i dina framtida kundméten. Du
kommer att fa mojligheten att ta ett beslut som kan vara livsférandrande.

> W N
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Oversikt av de fyra grundliggande DISC-stilarna

Nedan visas en tabell for att hjalpa dig att forsta nagra av egenskaperna hos var och en av de fyra
grundlidggande DISC-stilarna, s& att du framgangsrikt kan interagera med varje stil. Aven om en
beteendestil bara ar en viss del av en personlighet ar det anvandbart att beskriva hur en person uppfattas
och beter sig i olika arbetssammanhang.

HOG HOG HOG HOG
DOMINANT INFLUERANDE STABILISERANDE CONFORM
STIL STIL STIL STIL
TEMPO Snabb Snabb La“ng_sam Langsam
Beslutsam Spontan Vanlig Analyserande
PRIORITERAR Mal Manniskor Relationer Uppgifter
SHKER Produktivitet Deltagande Acceptans Noggrannhet
Kontroll Uppskattning Delaktighet Precision
Administration Overtygande Lyssnar Planera
STYRKOR Ledarskap Motiverande Samarbete Systematisera
Banbrytande Underhallande Fullféljer Verkstélla
Otalig Ouppmaérksam pa Overkanslig Perfektionist
Okanslig mot detaljer Trog att paborja Kritisk
UTVECKLINGS- andra Kort uppmark- uppgifter Kallsinnig
OMRADEN Dalig lyssnare samhetsspann Saknar globalt
Lag grad av perspektiv
fullfoljande
RADSLOR Att utnyttjas For!.ust av socialt P.I.ofsllgz?\ Personlig kr!tlk av den
erkdnnande forandringar egna arbetsinsatsen
IRRITATIONS- Ineffektivitet Rutiner Okénslighet Oordning
MOMENT Obeslutsamhet Komplexitet Otélighet Felaktigheter
KAN BLI DETTA Diktatorisk Sarkastisk Undergiven Tillbakadragen
UNDER STRESS Kritisk Ytlig Obeslutsam Envis
VINNER Kontroll Lekfullhet Vanskap Forberedelse
SAKERHET Ledning Andras Samarbete Grundlighet
GENOM godkdnnande
BEDOMER Paverkan eller Erkannand.en Kompatibilitet Precision
resultat Uppskattning med andra Noggrannhet
PERSONLIGT Historik och Komplimanger God samverkan Kvaliteten pa resultat
VARDE GENOM . P & P
framgang
ATTRAKTIV Effektiv Interagerande Vanllg Formgll
ARBETSPLATS Arbetsfylld Arbetsfylld Funktionell Funktionell
Strukturerad Personlig Personlig Strukturerad
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Hur man identifierar en annan persons beteendestil

Hur kan du snabbt och korrekt identifiera var och en av de fyra beteendestilarna for att tréna din
anpassningsférmaga? Du gor det genom att fokusera pa tva uttryckssatt - DIREKTHET och OPPENHET. For
att snabbt identifiera stilen hos andra méanniskor staller du fragorna pa nasta sida.

Nar du sedan kombinerar bada skalorna, skapas fyra olika grundstilar. Individer som uppvisar formellt
och direkt beteende uppvisar en Dominant stil; direkt och informellt beteende uppvisar en Influerande
stil; informellt och indirekt beteende uppvisar en Stabiliserande stil; och formellt och indirekt beteende
uppvisar en Conform stil.

FORMELL OPPENHET
UPPGIFTSORIENTERAD

Analytisk & Bestamd

-
2
>
INDIREKT ‘4;':’ DIREKT
<
c
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INFORMELL OPPENHET
PERSONORIENTERAD
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Bedom en annan persons beteendestil med 2 kraftfulla fragor:

1. Ar personen direkt eller indirekt i sin kommunikation?

(Direkthet ér den 1:a férutsdgbara stilen. Indirekt till vinster, Direkt till h6ger)

2. Ar personen formell eller informell i kommunikationen?

(Oppenhet dr den 2:a férutsdgbara stilen. Formell 6verst, Informell nederst)

Direkt & Informellt
beteende

x
]
“
2>
]
c
<
o3
o
°
c
8,
2
o

Nar vi integrerar bade den naturliga tendensen att vara direkt eller indirekt med en naturlig tendens att
vara antingen formell eller informell skapar det grunden som markerar var och en av de fyra olika
beteendestilarna:
D = Direkt och formellt beteende dr utmdrkande fér Dominant/ bestimd stil
= Direkt och informellt beteende éir utmérkande fér Influerande/ évertygande stil
S = Indirekt och informellt beteende dr utmérkande for Stabiliserande/ stédjande stil
C = Indirekt & formellt beteende ér utmdrkande fér Conform/ analytisk stil
Beteendeintensiteten direkthet eller indirekthet och graden av att vara informell eller formell visas i

oktagonen. Falten ut mot kanten av diamanten indikerar en hogre intensitet och falten narmare mitten
indikerar en lagre intensitet.
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Vad dr beteendemadssig anpassningsformaga?

Anpassningsférmaga ar din vilja och férmaga att anpassa din installning eller strategi baserad pa behoven
i situationen eller relationen vid en viss tidpunkt. Den ar till for att forma dina monster, attityder och
vanor snarare an att forma andras.

Ingen stil ar naturligtvis mer anpassningsbar dn ndgon annan. For varje situation kommer strategiska
justeringar som varje stil behover gora att variera. Beslutet att anvdnda sarskilda anpassningstekniker
gors i varje enskilt fall. Du kan valja anpassning med en person men inte med andra. Du kan vilja att vara
anpassningsbar med en person i dag och mindre anpassningsbar med samma individ i morgon.
Anpassningsférmaga handlar om hur du hanterar dina egna beteenden.

Exempelvis trénar du din anpassningsbarhet varje gang du saktar ner tillsammans med en C- eller S-stil;
eller nar du agerar lite snabbare med D-eller I-stilar. Det intraffar nar D eller C stilar tar sig tid for att
bygga upp relationen med en S-eller I-stil; eller nar I-eller S-stilar fokuserar pa fakta eller gar rakt pa sak
med D-eller C-stilar. Det innebér att du kan justera ditt eget beteende for att se till att andra manniskor
kanner sig mer tillfreds i situationen.

Anpassningsférmaga betyder inte "imitation" av den andra personens stil. Det betyder att du justerar din
oppenhet, direkthet, tempo och prioritet i riktning mot den andra personens preferens och samtidigt
behaller din egen identitet.

Anpassningsférmaga ar viktig for alla framgangsrika relationer. Folk antar ofta en annan stil i sitt yrkesliv
dn vad de gor i sitt sociala och personliga liv. Vi tenderar att vara mer flexibla i arbetet med manniskor
som vi vet mindre om. Vi tenderar att vara mindre anpassningsbara hemma och med méanniskor som vi
kdnner val.

Anpassningsférmaga i sin extrema form kan gora att du verkar flummig och falsk. En person som
bibehaller hog anpassningsformaga i alla situationer kan inte undvika stress och ineffektivitet. Det finns
ocksa risk for att utveckla inre spanningar genom att bete sig som en annan stil. Vanligtvis ar detta
tillfalligt och kan vara vart det om du uppnar samforstand med andra. A andra sidan kan andra uppfatta
nagon, som aldrig anpassar sig, som stel och kompromisslés nar personen insisterar pa att alltid bete sig
inom sin egen naturliga takt och prioritet.

Effektiva anpassningsbara manniskor bemdter andra manniskors behov och sina egna. Genom traning
har de en mojlighet att uppna balans. Genom att strategiskt hantera sin anpassningsformaga vet de nar
en blygsam kompromiss ar lamplig. Om situationen kraver att de helt anpassar sig till den andra
personens beteendestil, sa gor de det. Anpassningsbara manniskor vet hur man férhandlar i relationer pa
ett satt som gor det majligt for alla att vinna. De ar taktfulla, resonabla, forstaende och icke-démande.

Din anpassningsniva paverkar hur andra bedémer sin relation till dig. Okar du din anpassningsférmaga
kommer tillit och trovardighet att starkas; sdnker du din anpassningsniva sjunker andras tillit och tilltro.
Hog anpassningsformaga gor att du kan interagera mer produktivt med besvarliga manniskor och det
hjalper dig att undvika eller hantera spanda situationer. Med hog anpassningsférmaga kan du behandla
andra manniskor sa som DE vill bli behandlade.
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Skapa och bibehall intresset under hela service- och saljcykeln.

Intresse betyder, i denna kontext, att ha formagan att relatera till andra pa ett satt som skapar
fortroende och forstdelse. Det &r formagan att forstd andras asikter och fa dem att forsta dina utan att
argumentera om vems som ar bast. Denna typ av intresse forenklar varje form av kommunikation.

| de allra flesta service- och séljcykler finns det fem val definierade steg. Tydlig vagledning genom varje
steg kommer att leda bade dig och kunden till positivt resultat.

1. Kontakt; anknytning till kunden. Férstielsen av de olika DISC-stilarna kommer att paverka det
intryck du gor de forsta minuterna vid ett mote. Under denna korta och vardefulla tid, lagger du
grunden for att lyckas eller misslyckas med anknytningen till kunden. Under denna tid visar sig
mojligheten om du ar den typ av person som hon eller han skulle vilja géra en affar med.

Syftet med kontakten &r att forséka 6ppna kommunikationsdorrarna for ditt erbjudande. Bra lyssnare ar
de basta sédljarna. Beharska lyssnarkonsten och alla andra delar i dina relationer kommer att forbattras.

2. Fortydligande; utforskande av behov och 6nskemal. Syftet med fortydligandet ar att fa en
noggrann bild av kundens behov och vad som kravs for att fa en tillfredstallande 16sning. For att
komma fram till det, behoéver du lyssna pa vad kunden sager, men ocksa stélla ratt fragor sa att du far
den information du behover for att kunna ge ett bra erbjudande.

Att stélla bra fragor ar en viktig service och saljformaga. Man behover inte stélla méanga fragor - bara ratt
fragor. Att stalla fragor kan liknas vid att mala en tavla. Du bérjar med en tom duk och bérjar mala
bakgrunden i grova konturer med en bred pensel. Sedan fyller du i detaljerna och anvander allt finare
penslar.

3. Samarbete; I6sning av kundens problem: | denna fas samarbetar du och kunden fér att hitta
en losning som tillfredsstéaller badas behov. Det ar en process dar du tar kundens idéer och
kombinerar dem med dina egna idéer for att komma fram till en 16sning som foérefaller meningsfull
for er bada.

| detta samarbete kan du forestalla dig processen som en mojlighet att “byta position” med din kund.
Forestall dig att du sager foljande till din kund: “Om du och jag kunde byta position med varandra, vilket
betyder, om du skulle veta det jag vet om min service och produkt och om jag skulle veta det du vet om
dina behov - da skulle vi bada veta precis hur vi skulle géra for att hitta den bast mojliga 16sningen.”

Ditt mal ar att komma sa nara som mojligt rent kunskapsmassigt sa att det kan hjalpa dig att utveckla den
ideala I6sningen for din kund. For att uppna detta mal, behdver du ha tillrdckligt med information for att
forsta din kunds behov och utmaningar fullt ut; och kunden behover veta sa mycket som majligt om din
produkt och service och hur detta kan hjdlpa dem. Néar du foreslar din 16sning, knyt an till din kunds
behov som du upptackt i fortydligandefasen och férklara hur ditt erbjudande kommer att fungera for din
kund.
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4. Bekraftelse pa service och forsaljning: Att fa en bekréaftelse féljer naturligt efter
fortydligande- och samarbetsfaserna. Om du gjort ett omsorgsfullt arbete under de tre forsta faserna
i service och séljprocessen (Kontakt, Fortydligande och Samarbete) har du gjort allt som star i din
makt for att kunden ska képa din produkt eller tjanst.

Bekraftelsefasen ar en kritisk punkt i byggandet av ett kundsamarbete. De mest framgangsrika
service- och séljpersonerna anvander inga utstuderade avslutningstekniker. Du kan inte ga igenom
alla faserna i service och séljprocessen och sedan pa slutet forsoka manipulera en avslutningsteknik
for att fa till ett avtal. Kanske fungerar det vid en engangsforsaljning men inte om du férsoker bygga
en langtidsrelation med en kund.

5. Forsakran om belatenhet: Den svaga punkten hos de flesta servicepersoner och séljare &r sittet
hur de behandlar férsakransfasen i sdljprocessen. Det ar vanligt att sdljaren avslutar kontakten efter
Bekraftelsefasen och forsvinner ut ur kundens liv och lamnar service, installation, traning och
uppfoéljning till andra.

En gammal sdljmetod har ett ordsprak som séger att forsaljningen boérjar nar kunden sager “nej”.
Tvartom borjar det viktiga sélj-jobbet nar kunden sager “ja” till din produkt eller tjanst.

Forsakran om beldtenhet dr en hemlig bestandsdel i en extraordinar service och séljframgang. Du
kommer att ha férdel pa tva satt genom att férsakra varje kund om belatenhet:

a. Det garanterar fornyad kontakt och chans till merforsaljning. Nastan alla produkter har en
livscykel och kommer att ersattas eller uppgraderas. Kunder har en tendens att aterkomma till
den séljare som senast forsag dem med en produkt som tillfredsstéllde deras behov och sedan
tillhandaholl extraordinar service och uppfoljning.

b. En ndjd kund dr en utomordentlig kdlla for rekommendationer. Kunder pratar med varandra. De
pratar om dalig service och de pratar om utomordentlig service. Nar de far bra service
rekommenderar de servicepersonen och séljaren till andra eftersom den levererat det som
lovats.

Utan aterkommande affarer och rekommendationer maste en saljare standigt leta nya kunder. Det &r
inget onskvart liv for de flesta servicepersoner och séljare och det ar verkligen inte det basta sattet att bli

framgangsrik pa.

Nar du borjar en saljprocess, har du ett gyllene tillfdlle att borja bygga bra kundrelationer. Det &r bara
efter forsaljningen, nar du sakerstaller att kunden ar néjd, som du verkligen etablerar relationen.

Dessa faser i service och séljcykeln stammer med kategorierna i Sales IQ Plus-testet.
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Fas 1: Kontakt; anknytning till kunden under den initiala kontakten

Anknytning med C Anknytning med D

e  (C-stilen bryr sig inte sa mycket om socialt e D-stilen vill veta det viktigaste kortfattat.
smaprat (forutom vanlig artighet och hovlighet), e Nir du skriver, ringer eller har méte med en D
sa kom snabbt till sak. s& ha ett formellt affarsmassigt satt. Kom till

e  Undvik prat om vader och vind. sak med en gang och fokusera pa vad saken

e  Borja moten med att ge dem en kort dversikt av galler.
langden pa motet och agendan sa att de vet vad e Ge dem tillrdckligt med information for att
de har att férvanta sig. mota deras behov av oversikt.

e Tala lugnt och tydligt och var sparsam med e  Beratta om de viktigaste resultaten; 6kad
orden. effektivitet, tidsbesparing, avkastning pa

e  C-stilen ar noggrann och vill gbra sitt jobb p& investering, vinst etc. Med andra ord, bertta
bista mojliga sitt. vad de har att vinna.

e  Skapa trovardighet genom att uttrycka dina e Omdu planerar att sélja eller presentera nagot
tankar, inte dina kanslor. for en D, var noga med vara organiserad,

e Ge dem logiska bevis fran trovardiga kallor som tidsmedveten, effektiv och affarsmassig.

dokumenterar kvalité, erfarenhet och virde. e Devillinte att du anvander tiden till att ge dem
en beskrivning punkt-for-punkt av din produkt,

eller visar dem langa listor pa exempel fran
ndjda kunder eller bli alltfér vanlig - kom ihag
att de ar direkta och formellt 6ppna.

e De haringet behov av att fa en djupare relation
med dig. De ar enbart intresserade av vad du
har att bidra med om de tror att du har nagot
som ar av varde for dem.

Anknytning med S Anknytning med |

e  S-stilen ar indirekt och informellt 6ppen. Hall e Kom ihag att de &r direkta och informellt
dock relationen affarsmassig tills dess att de Oppna.
kanner sig bekvama med dig. e Nar du moter en I-stil, ha ett fast handslag och

e Introducera dig sjalv pa ett vanligt och lugnt ogonkontakt, presentera dig sjalv med
satt samtidigt som du ar professionell. fortroende och visa dem personligt intresse.

e Att vidmakthalla stabilitet ar viktigt for dem. De e Eftersom I-stilen tycker om att prata om sig
vill veta hur saker och ting fungerar steg for sjalva, stéall frdgor om dem och var beredd pa
steg sa att deras behov av detaljer och en logisk langa utlaggningar.
handlingsplan blir tillfredsstalld. e Planera for att ha s manga méten som krévs

e Vartydligidin presentation: var exakt, ha rak for att bygga relationen och samla information.
ordningsféljd och tillhandahall underlag. e L3t dem styra tempo och inriktning p&

e Behandla dem med arlighet, uppriktighet och samtalet.
personlig uppmarksamhet. e  Var en sarskilt uppmarksam lyssnare

e Lyssna talmodigt till deras berattelser, idéer och tillsammans med I-stilen.
svar. e Ge dem positiv dterkoppling och 1at dem veta

e Uttryck uppskattning for deras balanserade att du forstar deras vision, idé och kéansla.
satt, palitlighet och samarbetsformaga. e Anvand girna humor eller ovanliga berittelser

e  Skapa tillit, trovardighet och vanlighet genom for att vinna deras gillande.
att ha ett lugnt och informellt satt. e Genom att du lyssnar pa deras historier blir de

o Haregelbunden kontakt, sarskilt i borjan. trygga, dven om ni pratar om saker som inte

hor till sammanhanget.
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Fas 2: Fortydligande; Att skapa intresse vid utforskandet av behov och 6nskemal

Fortydligande med C Fortydligande med D

e  (C-stilen bryr sig inte sa mycket om socialt e  Nar du samlar information, stall fragor
umgange (forutom vanlig artighet och som visar att du forberett dig val
fornojsamhet), vilket innebar att du snabbt bor angaende deras 6nskade resultat och
komma till sak. nuvarande prestationer.

e De tycker om att svara pa fragor inom deras e  D-stilen vill forsta vart du vill komma med
expertomrade darfor kan de vara latta att dina fragor for att kdnna att motet ar
intervjua. meningsfullt.

e Saldnge du stéller logiska, faktaorienterade och e  Fragorna till en D-stil bor vara sa logiska
relevanta fragor kommer de att vilja prata med och praktiska som majligt. Stall dem
dig. enkelt och rakt pa sak.

e  Stéll dina fragor sa att du far fram ratt e  Fraga bara efter information som du inte
information. kan hitta ndgon annanstans.

e Still bade 6ppna och slutna fragor for att e  For att forekomma D-stilens otalighet kan
utforska deras kunskap, satt att ténka, du bibehalla deras intresse i samtalet
malsattning och tvivel. genom att vaxla mellan fragor och ge

e Lat dina egna svar vara korta och distinkta. relevant information.

e Omdet ar nagot du inte vet svaret p3, latsas inte e Var sdker pa att stélla fragor sa att det ger
att du vet. Tala om for dem att du tar reda pa hen en mojlighet att prata om sina behov.
svaret inom en viss tid och hall det l6ftet. Styr ditt utforskande sa att du sparar D-

stilens tid och kraft.

Fortydligande med S Fortydligande med |

e  S-stilen brukar vara latt att intervjua. Tala e I-stilen blir latt uttrakad om de inte far
vanligt och informellt med 6ppna plats att prata om sig sjalva.
fragestallningar som far dem att formulera sig. e Haen bra balans mellan att lyssna till

e Visa takt och ton ndr du utforskar deras behov. deras berattelser och att samla den

e Omde inte far en bra kansla gallande din information du behoéver for att vara en
produkt, ditt foretag eller dig sa kommer de produktiv sadljare.
inte att tala om det for dig, allt for att inte sara e  Stall kortfattade fragor gillande
dig. affarsverksamhet. Om du har méjlighet -

e De vill undvika konfrontationer, dven sma vav ihop de utforskande fragorna med
sadana. S-stilen kommer sannolikt att sdga det sociala fragor.
du vill hora, snarare an vad de faktiskt tycker. e Ju battre din relation d4r med en I-stil desto

e De kommer sannolikt inte att beratta for dig om villigare kommer hen att vara och vilja
de &r missndjda med nagon av dina samarbeta for att prata om problemet.
konkurrenter dven om det &r vad du vill hora. S- e |-stilen kan vara sa 6ppen att de kan dela
stilen tvekar att sdga ndgot negativt om andra. med sig av sina viktigaste férhoppningar och

e Rakna med att spendera mycket tid under ambitioner.
flertalet moten sa att S-stilen hinner formulera ° Om du kan visa hur din produkt eller service
sina innersta dnskningar och behov. kan ta dem narmare sina drémmar, kan de

e Jumertid du ldgger pd att utforska en S-stil bli s& ivriga att de kan slja in bade dig och
desto storre ar chansen att de kommer att bli din produkt och service till alla andra de
din kund. kanner.
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Fas 3: Samarbete; att hitta en I6sning pa kundens problem

Samarbete med C Samarbete med D

e Betona noggrannhet, varde, kvalité och e Din presentation maste vara anpassad till D-
palitlighet. stilens prioriteringar.
e Ge information som stods av belagg. e Anpassa din presentation sa att den visar hur
e Genom att beskriva en process far C-stilen de de kan bli mer framgangsrika, spara tid,
resultat de ar intresserade av. minska risker, fa resultat och gora livet
e  Fa specifik feedback genom att fraga, “Hur lattare och mer dndamalsenligt.
gar dina tankar sa har langt?” eller “Har du e Inrikta dig pa det vasentligaste genom att
nagot som du vill att jag fortydligar?” formulera snabba och férdelaktiga budskap.
e Basera dina pastaenden pa fakta, detaljer e  D-stilen gillar snabba, kortfattade analyser av
och data som har tydliga samband med deras deras behov och dina I6sningar.
behov. e  GOr analysen och presentera den fér dem sa
e  C-stilen ar kostnadsmedveten; 6ka det att de kan godkanna eller férkasta forslaget.
upplevda vardet genom fakta och avkastning e D-stilen tycker om att ha kontroll. Ge dem
pa servicen. olika alternativ som grundar sig pa tillrackligt
e Presentera en I6sning som visar dem att din mycket data och analys for att de ska kunna
I6sning ar den basta att valja. ta ett intelligent beslut.
e  (C-stilen kommer sannolikt att se nackdelarna, e Var sedan tyst och Iat dem ta sitt beslut. Om
sa papeka de uppenbara nackdelarna innan de du pratar eller avbryter medan de funderar,
gor det. minskar du saljchansen dramatiskt.

e L3t dem bestamma via en kompromiss om de
ska vilja mellan konkurrerande produkter eller

service.
Samarbete med |

e  Visa hur din produkt eller service kommer att e  Visa hur din produkt kan 6ka I-stilens
ge stadga, forenkla eller stodja S-stilens prestige, framtoning eller erkdnnande.
tillvagagangssatt eller relationer. e  Beratta vilken fordelaktig effekt eller

e Precisera tydligt deras roll och mal i dina konsekvens ditt forslag har for att géra deras
forslag och inkludera deras speciella arbetsrelationer trevligare.
forvantningar i din plan. e  Motivera dem att avsluta paborjade

e Presentera nya idéer pa ett neutralt och arbetsuppgifter genom att betona hur deras
vanligt satt. bidrag gor nytta for andra och hur de

e Ge dem tid att anpassa sig till forandringar kommer att fa positiv respons av andra.
nar de ska hantera metoder och relationer. e Presentationer behdver ha stimulerande

e Nar férandring blir nédvandig, beratta varfoér. inslag riktade till manniskor med kort
Forklara hur lang tid férandringen kommer uppmarksamhetsspann, se till att involvera
att ta och om det blir ndgra provisoriska sa manga sinnen som mojligt.
forandringar av de radande forhallandena e Visa dem hur dina forslag kommer att minska
under tiden. deras anstrangning och fa bra renommé.

e Forma ditt budskap sa att det ger en kansla e Underbygg dina pastaenden med
av stabilitet och trygghet. rekommendationer fran kdnda personer eller

e  S-stilen vill gdrna veta vilka passande rutiner valrenommerade foretag.
de ska folja, sa informera dem val. e Namnge nojda bekanta de kdnner och

e Involvera dem genom att fraga efter deras beundrar.
asikter och uppmuntra dem att ge dig e Visualisera ett “framtida dgande” genom fragor
aterkoppling. som: “Om du redan anvande det har verktyget,

hur skulle du utnyttja det d&?”
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Fas 4: Bekraftelse pa service och forsaljning

Bekrafta med C Bekrafta med D

Betona noggrannhet, varde, kvalité och
palitlighet.

Erbjud logiska mojligheter med passande
dokumentation och avsatt tid for att
analysera deras alternativ.

De ar obekvdma med att ta snabba beslut
och nér de siger att de vill tdnka pa saken sa
menar de det!

Om de pressas av andra eller upplever
orimliga krav, kan de anvanda “jag vill tdnka
pa det” som ett forsok att vinna tid.

C-stilen ar en bildad, logisk och jamférande
kund. Var uppdaterad pa konkurrensen sa att
du kan patala fordelarna i forhallande till
konkurrenterna pa ett faktamassigt och
professionellt satt.

Patala ditt foretags styrkor medan du
foreslar fragor som de bor stélla till
konkurrenterna sa att de kan gora
jamforande ldnsamhetsanalyser av
mojligheter och I6sningar.

Var villig att utforska produkten i ett villkorat
“pilot program” som ett satt att minska deras
risktagande.

Bekrafta med S

S-stilen ar eftertanksamma beslutstagare
som lyssnar pa andras asikter och tar sig tid
att fundera 6ver dessa innan de bestammer
sig.

Gor en sarskild handlingsplan och erbjud det
personliga stdd, anvisningar eller garantier
som behovs for att efterstrava det tryggaste
och mest praktiska forfaringssatt man kan
ha.

Utrusta dem med litteratur, fallstudier och
annan tillganglig dokumentation eftersom de
kommer att “sélja in” dina forslag till andra
inom sin organisation.

Undersok noga eventuella omraden dar det
kan bli missforstand eller missnéje.

Forcera dem inte men ge en lugn och vanlig
“knuff” for att hjalpa dem att bestdmma sig.
Involvera dem genom att gora en personlig
plan och visa vilken nytta den kommer att
gora for dem och andra.

Om de verkar obeslutsamma nar ni narmar er
en avtalsforbindelse, ge dem ett forslag.

D-stilen kan du fraga rakt pa sak om de ar
intresserade eller inte, de kommer att svara
“ja” eller “nej”.

Du kan forlora D:s uppmarksamhet snabbt
om du presenterar din information i for
langsamt tempo eller genom att bli fér
detaljerad.

N&r du formulerar ett uppdragsatagande
anvand inte for mycket tid pa de punkter D-
stilen inte tycker ar viktiga.

Presentera mojligheter och sannolika
resultat. D-stilen féredrar en balans mellan
kvalité och kostnad, erbjud darfor olika
valmdjligheter med stédjande beldgg och
overlamna det slutgiltiga beslutet till dem
sjalva.

Erfarenheten visar att det ar verkningsfullt
att presentera tva eller tre valmajligheter for
D-stilen. Tillhandahall en kort summering av
varje valmaijlighet tillsammans med din
rekommendation gallande de tre olika valen.
Avbryt inte D-stilen nar den funderar pa ditt
forslag. Oddsen ar hoga att de ser ett
alternativ som passar dem och verkstaller
avtalet sjalva.

Bekrafta med |

Visa hur din produkt kommer att 6ka I-stilens
prestige, framtoning och erkdnnande.

Ha en 6ppen attityd och stéll frdgan “Vad gor
vi nu? eller “Hur ser vart nasta steg ut?”

Om de tycker om nagot kdper de direkt.

Du kan behova lugna ner deras tempo
eftersom de kan ha en tendens att ha for
brattom innan de hinner 6vervaga olika
konsekvenser, ett beteende som ni bada kan
komma att angra.

I-stilen har en motvilja gallande
pappersarbete och detaljer och kan tveka,
eller till och med skjuta upp att ta sig den tid
som behdvs for att fullfélja ett avtal.
Forbered en skriven dverenskommelse med
anledning av deras tendens att vara otydliga
kring procedurer, ansvar och férvantningar.
Var séker pa att hen instimmer i de
nedskrivna detaljerna, da det annars kan bli
vissa missforstand eller besvikelser.
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Fas 5: Forsakran om belatenhet

Forsakran med C Forsakran med D

Bestdam ndr och hur du ska mata och folja
upp C-stilens framsteg.

Fortsatt att visa din palitlighet, kvalité och
varde.

Ta dig tid till att folja upp kundnéjdheten och
fraga efter specifik feedback om produkten
eller service-upplevelsen.

Om du har tips for forbattrad anvandning
eller genvagar, maila dessa till dina C-kunder.
Du bor dven fraga om deras idéer och asikter
géllande hur du kan férbattra dina produkter
och service.

Aterkoppla till C-stilen nar de kommer med
forslag om hur ditt féretag inférlivar deras idéer
vid kommande uppgraderingar, revideringar
eller nya produkter.

Forsakran med S

Folj upp regelbundet med S-stilen.

Ge dem personlig férsakran om att du haller
kontakten for att hora att allt fungerar som
det ska och var tillgédnglig nar behov uppstar.
S-stilen tycker om kdnna att de har en
speciell relation till dig, att de &r ndgot mer
an bara dnnu en kund. De foredrar att ha en
aterkommande, palitlig relation.

Ge dem ditt mobilnummer tillsammans med
en anmodan att de kan ringa dig om de
funderar 6ver nagot. De kommer séllan att
utnyttja det men kanner en trygghet i att det
ar mojligt.

De ar inte fortjusta i enstaka
overenskommelser, sa gor en uppfoljning for
att bibehalla er relation.

Opersonliga datorgenererade
uppfoljningsprogram tilltalar inte S-stilen,
fortsatt darfor att bygga relationen med
lagmald personlig uppmarksamhet och hjalp.

D-stilen letar vanligtvis inte efter personliga
relationer pa arbetet beroende pa det fokus
de har av att fa saker utrattade.

Forlita dig inte pa tidigare forsaljning for att
sakerstalla framtida service eller inkop. Folj
upp for att hora om de har problem eller
klagomal angaende din produkt. Om de har
klagomal sa atgarda dem genast.

Var tydlig med din avsikt att sta upp for din
produkt och service.

Understryk att din uppféljning kommer att ta
valdigt lite av deras tid.

Du kan dven erbjuda en garanti om att fa
pengarna tillbaka vid missndje med
produkten.

Sakerstall att du kan leverera allt du lovat.

Forsdakran med |

I-stilen koper ratt ofta pa impuls vilket kan
leda till kopangest.

Det kan vara till gagn for I-stilen att fa
adterkommande paminnelser om att de gjort
ratt val.

Forstark deras beslut genom att ge rejalt
med stod direkt efter forsaljningen.
Sakerstall att de anvander din produkt
annars kan de bli frustrerade av felaktig
anvandning, lagga bort den eller returnera
den och krava aterbetalning.

Eftersom de umgas med manga méanniskor
kan du fraga dem om de ar villiga att dela
med sig av sina positiva erfarenheter av din
service och dina produkter till andra.

Om de tycker att anvandandet av din
produkt eller service far dem att kdnna sig
smarta, s kommer de flesta av I-stilen ge dig
fler referenser &n nagon av de andra tre
stilarna tillsammans.
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Service- & sdljcykelns DISC-oversikt

Med I-stilen

Fas / Stil Influerande

Med S-stilen
Stabiliserande

o Var direkt & informell
Kontakt o Still personliga fragor

® Lyssna pa hens historia

® Var vanlig och lugn
® Ha talamod
® Beskriv tydligt

e Visa vanlighet & humor
.. . ® Fokusera pa deras
Fortydligande P

behov och 6nskemal
e Variera dina fragor

® Visa uppriktigt intresse
® Avbryt dem inte

o Still neutrala fragor for
att ge dem tid

® Involvera sa manga
sinnen du kan och fraga
ofta om deras idéer.

® Liggin egna
Samarbete rekommendationer

® Visa hur I6sningen 6kar
deras personliga
framtoning eller sparar

deras tid och resurser

® Visa hur |6sningen
kommer att férenkla och
bidra med stabilitet

® Presentera nya idéer
pa ett neutralt satt

® Forcera dem aldrig
utan erbjud en vanlig,
hjélpsam “knuff” i
riktning mot beslut

® Fraga 6ppet: “Hur ser
vart nasta steg ut?”

o ® Lugna ner dem om de
Bekraftelse % L
bestammer sig for fort
® GOr pappersarbetet at

dem

® Betona andras asikter
® Ge |often om stod,

anvisningar och garantier
® Gor en personlig plan
och visa vilken nytta den
kommer att gora for dem
och andra

® Erbjud fortsatt stod
efter service/ férséljning
® Sdkerstall att de inte

Férsikran om blir frustrerade (de laser

o sallan instruktioner)
belatenhet

® Fraga dem om de ar
villiga att dela med sig av
sina erfarenheter till
andra.

® Visa lagmald personlig
uppmarksamhet

® Erbjud uppféljning for
att bibehalla en palitlig
relation

® Paminn dem om att
dven du onskar en
langsiktig affarsrelation
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Ta makten over ditt eget 6de.

”"Behandla andra sa som de vill bli behandlade”
-Platinaregeln

Tank vad som kunde ha hdnt om du framgangsrikt hade anvant dig att principerna och
tillvagagangssattet i Platinaregeln for tio ar sedan... eller for fem ar sedan?

Hundratusentals manniskor som du, har redan anvant dessa principer och upplevt en stor
okning i sina forsaljningsvolymer samt storre tillfredstdllelse med 6verenskommelserna mot
kunder och medarbetare. De har ocksa blivit mer medvetna om sina egna styrkor och
svagheter. Manga manniskor sager att de inte langre kanner sig “bara som forséaljare”, de
kdnner sig som en fortroendeingivande radgivare. De har Okat sin formaga att hjalpa
manniskor hitta [6sningar pa sina problem och blivit skickligare pa att hitta nya majligheter.

Bestam dig

For att dven du ska kunna uppleva dessa fordelar uppmuntras du att borja med en gang.
Bestam dig for vad du vill astadkomma det kommande aret... ndsta manad... nasta vecka...
eller till och med i slutet av denna dag. Gor upp en plan for att nd dessa mal genom att
anvanda Platinaregeln — Behandla andra sé som de vill bli behandlade - och principerna i DISC
saljstrategierna.

Anta utmaningen

Det andra steget forutsatter ditt personliga engagemang och din tilltro till att Platinaregeln
kan fungera for dig. Naturligtvis kraver alla férmagor tréning och realistiskt sett kan du inte
forvanta dig att fa allt att fungera direkt. Men det 6gonblick du borjar sélja till manniskor pa
det satt, som de vill bli erbjudna ett kop, kommer du att uppleva direkta resultat.

Hange dig till utveckling

“Forandring ar oundviklig... utveckling ar sjalvvald.”

Just nu har du mdjligheten att ta ett beslut som ar livsférandrande. Du kan besluta dig for att
fortsatta lara dig mer om dig sjalv , dina styrkor och svagheter, hur du tar beslut, hur du
narmar dig andra manniskor. Du kan bestamma dig for att lara dig mer om DISC-stilarna och
anvanda din nya kunskap i andra relationer an saljsituationer — i relationer med dina
medarbetare, barn, partner eller familjen. Eller du kan lata bli, valet ar ditt.

Forhoppningsvis beslutar du dig for att anvanda denna rapport som en sprangbrada fér en ny
tillfredsstallelse i din karridar. Om den tanken intresserar dig, uppmuntras du att lara dig mer
om hur DISC kan anvandas i affarslivet: vid prospektering, natverkande, marknadsforing,
kommunikation, kundvard, referensbyggandet, kundlojalitet, anstallning och ledarskap.

Lycka till!
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Vad hander nu?

Denna rapport ar fylld med information om din egen stil och om var och en av de fyra priméra
beteendestilarna. Det har funnits manga forslag i denna rapport som du kan anvanda dig av. Ta
nasta steg och gor 6évningarna om du hoppade 6ver dem.

Placera inte den har rapporten pa en hylla eller i en fil. Din stil dr inte lika viktig som att ha
mojligheten att anvanda denna information for att 6ppna upp for meningsfulla dialoger med
andra i syfte att forbattra alla dina relationer. Anvand den har rapporten som ett
referensverktyg. Det finns en hel del information i den och den ar inte avsedd att bara lasas
igenom en gang.

Ha kul med att gora nagra smarre forandringar i ditt beteende och upplev resultatet. Du kanske
blir forvanad! Kom ihag The Platinum Rule®: "Behandla andra pa det satt DE vill bli behandlade
pa." Du kommer att ha mycket mer framgang i alla dina relationer!

Nér du vill veta mer om beteendestilar i samarbeten eller grupper kan du/ni géra féljande
profiler:

e DISC Samarbete: En profil 6ver samspelet mellan tva stilar. Samarbetsprofilen ger en
tydlig bild 6ver vilka likheter och olikheter som finns mellan tva personer och hur detta
paverkar deras samarbete. Nar detta tydliggors sa vet personerna vad och hur de skall
anpassa sin kommunikation till varandra, vilket forenklar samarbetet och minskar
missforstanden.

e DISC Grupp: En profil dver de samlade stilarna i en grupp. Grupprofilen ger en tydlig bild
over vilka likheter och olikheter som finns inom gruppen och hur detta paverkar
samarbete och kommunikationen i gruppen. Nar detta tydliggors sa vet gruppens
individer vad och hur de skall anpassa sin kommunikation till varandra, vilket forenklar
samarbetet och minskar missforstanden.

e Motivator: En profil 6ver en persons olika drivkrafter. Det &r baserat pa forskning utford
av Dr Eduard Spranger och Gordon Allport kring vad som driver och motiverar en individ.
Det omfattar sju motivationsdimensioner som hjalper oss att forsta vad som driver en
individ till att bruka sina talanger efter sin unika férmaga. Detta varderingsindex hjalper
individen att forsta sina motivationsfaktorer och hur hen kan maximera sin prestation
genom att uppna battre anpassning och passion for dina handlingar.

Kontakta din profilleverantor for mer information!
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Friskrivningsklausul
Nar du genomforde fragebatteriet accepterade du nedanstaende:

Det finns inga garantier, uttryckliga eller underférstadda, nar det géller denna rapport. Du tar
fullt ansvar for bruket av informationen i rapporten.

Forfattarna, bedomningsforetaget, deras foretradare eller narstaende bolag (nedan
sammantaget kallat Koncernen) &r inte ansvariga for:

e din anvandning och tillampning av rapporten
e tillracklighet, noggrannhet, tolkning eller anvdndandet av dess innehall

e resultat eller information som kommer fran din anvandning eller tillampning

Du avstar fran alla ansprak eller angerratt antingen i din egen ratt eller pa grund av fordringar
mot Koncernen av tredje part.

Du skall halla Koncernen skadeldst mot alla ansprak, skulder eller krav fran tredje part.

Du, och ingen annan, har fullt ansvar for tolkningen, tillampningen och resultatet av ditt
anvandande av information som finns i denna rapport.
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