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DISCstyles™ Online Rapor Girig

DISC Online Degerlendirmeye katilma kararinizdan dolayi sizi tebrik ediyoruz.

Pek cogumuz kendimize nasil davraniimasini istiyorsak baskalarina karsi da dyle davranmamiz gerektigi
erdemine inanarak buytduk — Altin Kural. Ama kisa sure sonra Dr. Tony Alessandra’nin Platinyum
Kural®diye adlandirdigi baska bir pratik kuralla yasanabilecegini fark ettik — Baskalarina ONLAR
kendilerine nasil davraniimasini istiyorsa dyle davran.

Bu kisisellestiriimis ve kapsamli DISC raporu ile, kendinize daha iyi bir benlik kazandirmaya ve daha
olgun ve verimli davranmaniza yardim edecek araglara sahip olacaksiniz. Ardindan, bir yandan dogal
gugld yanlarinizin daha fazlasini gelistirecek ve kullanacaksiniz, diger yandan da zayif yanlarinizi
taniyacak, iyilestirecek ve bunlar Gzerinde degisiklikler yapacaksiniz. Bu rapor degerler ya da yargilarla
ilgilenmiyor. Bunun yerine, davranisinizi etkileyen dogal egilimleriniz Gzerine yogunlasiyor.

DISC Online Sistemimiz, her bigimin sergiledigi durustlik ve agiklik dlgeklerini kullanarak dissal,
gO6zlenebilir davranis kaliplarina odaklanir. Clinkii bizler bu dissal davranislari gorir ve duyariz, béylece
insanlar1 “okumak” daha kolay olur. Bu model basit, pratik ve hatirlamasi ve kullanimi kolaydir. Her
bigimin 6zeti icin bu raporun Dért Temel DISCstyles inceleme Tablosu béliimiine bakiniz.

DAVRANIS BiGIMLERI

Cagdas arastirma gibi tarihsel arastirmanin da

ortaya ¢ikardidi gibi davranissal farkliliklarimizin BIGIMLER EGILIMLER

bir dizi ¢esitli modelleri bulunmaktadir, ama pek . . o
godu bir ortak konuyu paylasirlar: davranisi dort Dominant YOnetme ve koruma egilimi
temel kategoride gruplandirirlar. DISCstyles . o
Sistemi her bicimin sergiledigi duriistlik ve Yonetme ve acik olma egilimi
aciklik élgeklerini kullanarak dissal, gézlenebilir

davranis kaliplarina odaklanir. Bunun igin Dolayli ve acik olma egilimi
asagidaki tabloya bakiniz. Clink( bizler bu

digsal davranislari gorir ve duyariz, boylece Dolayh ve koruma egilimi
insanlari “okumak” daha kolay olur. Bu model
basit, pratik ve hatirlamasi ve kullanimi kolaydir.
Her bigimin &zeti igin bu raporun 24. Sayfasina
bakiniz.

BU RAPOR NASIL KULLANILMALI

S6z konusu bu DISC raporu iki bolime ayrilir. I. Boliim DISC bigim 6zelliklerinizi anlamaya yogunlagir.
Latfen sunu unutmayin, “en iyi” davranis bigimi diye bir sey yoktur. Her davranis bigimi, kendi essiz guglu
yanlarina ve gelismeyi ve buyimeyi devam ettirmek igin firsatlara sahiptir. Bu raporda belirtilen tim
davranis tanimlari yalnizca davranis bigimi grubunuzun egilimleridir ve kisisel olarak 6zellikle size
uygulanabilir de uygulanmaya bilirde. Raporun Il. Boliimii http:/ /tinyurl.com/kegeZ7j8 adresine
giderek DISC eCalismakitabini indirebileceginiz yerdir. Bu eCalismakitabi, gérsel ve stzel olarak diger
bir insanin davranis bi¢imini tanimlamaktan, herhangi bir DISC davranis bigimi ile “baglantili” olarak kendi
davraniginizi nasil adapte edeceginize kadar DISC konseptinin digerleri ile nasil kullanilmasi gerektigi
Uzerine odaklanir.

UYUM YETENEGI

Davranig biciminizi anlamaya ek olarak, s6z konusu bu rapor belli bir isin ya da musterinin gerekliliklerini
yerine getirmek icin davranis bigiminizin gu¢li yanlarina uygulayabileceginiz ya da davranis bi¢iminizin
zayifliklarini degistirebileceginiz yollar sunacaktir. Buna uyum yetenegdi denir. Sosyal bilimciler bunu
“sosyal zek&” olarak adlandirmaktadirlar. Buginin diinyasinda basarili olmak igin, son zamanlarda
Entelektlel Zekaniz (IQ) kadar sosyal zekanizin da nasil ayni sekilde 6nemli oldugu Gzerine epey bir sey

yazilip ¢izildi. Bazi durumlarda, sosyal zeka IQ’dan daha da énemlidir.
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DISCstyles Rapor Sample Report igin Rapor- 1S/Isc Stil

. Bolum Kendinizi Anlamak

Genel Ozellikler

Asadida yer alan yazi davranissal egilimlerinize genel bir bakis olarak sunulmugtur. Sonuglarinizi
anlamak ve yansitmak icin bir gergeve sunan raporun belli asamalarini sunmaktadir. Bizler ara sira bazi
6zel fikirler sunmaktayiz, béylece sizler kigisel bagarinizi en yiiksek seviyeye ¢ikarmak icin miimkiin olan
her zaman glig¢lii yanlarinizi destekleyebilirsiniz.

Sizin skorunuza sahip kisiler, asiri kontrolcii olmadan sosyal agidan dengeli kisilerdir. igten ve dogal
olarak algilanan bir bigimde giiveninizi ve dengenizi sergiliyorsunuz. Baskalarinin bunu farkinda olmasi
size guven ve inandiricilik olusturma konusunda kolaylik saglar.

Cevaplariniz empatik bir dinleme tarziniz oldugunu gésteriyor. Bildiginiz gibi, bu nadiren gorilen bir
yetenektir. Bazi dinleme becerileri 6gretilebilir, ama sizin gdsterdiginiz i¢cten dinleme dogustan gelir.

Baskalari sizin tavsiyelerinize ve desteginize bagvurabilir. Bu sizi onlarin ihtiyaglarina duyarli biri olarak
gormelerinden ve sizin istikrarli ve dogru bir bakis agisi sunuyor olmanizdan kaynaklaniyor. Fikirlerine ve
yorumlarina gavenilen bir kog ya da danisman olarak algilanabilirsiniz. Kendi goérevlerinizi
tamamlamaniza engel olmadigi surece bu iyi bir 6zelliktir.

Bencil biri degilsiniz ve bagkalarinin ihtiyaglarina karsi duyarlisiniz. Bu, kosullara bagh olmayan, gizli
ajandalar ya da guduler icermeyen ender bir comertlik tarzidir. Sizin skorunuza sahip kisiler baskalarina
yardim etmek i¢in dog@al bir istek duyarlar. Bu isin olumlu tarafidir. Olumsuz tarafi ise, herkese yardim
etmek icin cabalarken zayif biri gibi gériinmediginizden emin olmak lizere kendinizi gézlemlemeniz
gerekliligidir.
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Genel Ozellikler (devam)

Yizeysel ve kisa donemli iliskilerdense uzun dénemli iliskiler kurmayi tercih edersiniz. Bu 6zelliginiz,
istikrarli bir yasam sirme tercihinizden kaynaklaniyor olabilir ve uzun dénemli iligkiler size bu istikrar
saglayabilir. Gegmiste kurmus oldugunuz arkadasliklar ve ahbapliklar sizin igin gok énemlidir.

Yeni insanlarla kolaylikla ve glivenle tanisma yetenegine sahipsiniz. Bazi insanlar bagkalariyla tanigirken
suskun olabilir, ama sizin sicak ve rahat tarziniz yeni ahbapliklar kurmanizi kolaylastiriyor. Dogal
iyimserliginiz kibirli olarak algilanmadan kisisel glveninizi gdstermenizi sagliyor. Bir yandan kendinize
glveninizi kontrol altinda tutarken diger yandan guven verebilmek nadir goérllen bir yetenektir ve digerleri
bunu olumlu kargilama egilimindedir.

Genis bir yelpazede farkl tipte insanlarla iyi gecinmek i¢in dogal bir yetenege sahipsiniz. Bu 6zelliginiz
insanlara duydugunuz igten ilgi ve bagkalariyla galisma konusundaki dogal sabrinizdan
kaynaklanmaktadir. Bagka sekilde isbirligi yapamayacak farkl tipte insanlari biraraya getirebilirsiniz.

Kararlarinizi alirken bir yargiya varmadan dnce tum alternatifleri dikkatli bir sekilde dinleme
egilimindesiniz. Almis oldugunuz kararlar tepkisel ya da bir krize karsi verilen reaksiyonlar degildir. Aksine,
tim olasi sonuglarin degerlendirildigi Gzerinde dusiunulmUs kararlar alirsiniz. Bu, aldiginiz tim kararlarin
dogru oldugu anlamina gelmez, sadece bilingli bir sekilde alinmis olduklarini gésterir.
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GUCLU YANLARINIZ Orgiite Ne Katabilirsiniz

Gicli yanlarinizin ézelliklerini daha tutarl bir sekilde sergileme egilimindesiniz. Genellikle, bu nitelikler
orgdtiintizle birlikte verimliliginizi zenginlegtirme egilimi gésterir. Calisma Bigimi Tercihleri, bir iste
calistiginizda ya da bir takim ya da aile projesi lizerinde birlikte ¢alistiginizda yararli i¢ gériiler saglar. Bunlar
isinize katacaginiz beceriler ve egilimlerdir. En énemli iki gli¢lii yanlari ve en énemli iki galisma bigimi
edilimlerine géz atin ve bunlari Davranis Bigiminizin Ozeti sayfasina gegirin.

Giiglii Yanlariniz:
e lyi bir dinleyicisiniz.
o  Gugli iyimserliginiz takimin hedefleri dogrultusunda motive olmasina yardimci olur.

o Mikemmel dinleme tarziniz bagkalari i¢in gézlemlenecek ve takip edilecek bir rol model
olusturuyor.

e Insan odakl bir kigisiniz ve bunun sonucunda kiigiik gruplarda ya da biiyiik toplantilarda yeni
insanlarla rahatlikla sohbet edebilirsiniz.

e Catismalari kazan-kazan durumuna donUsterecek sekilde miizakere edebilirsiniz.

e Takimdaki diger insanlarla birlikte ¢alisarak ve onlarin ¢abalarini destekleyerek hedeflere
ulagsmayi basarirsiniz.

e Takimin hedeflerine ve amaglarina ulagsmasi igin ¢ok calisirsiniz.

ise Katacaginiz Is Davranig Bigimi Egilimleriniz:
e Takimdaki diger kisiler tarafindan iyi bir dinleyici olarak algilanirsiniz.

e Sabirh ve nazik olmak ve hem sirket ici hem de sirket disi paydaslarla iyi niyetli bir calisma ortami
yaratmak igin gugclu bir gereksinim duyarsiniz.

e Takimda sizinle es pozisyonlardaki kisiler icin mikemmel bir 6gretmen olma egilimindesiniz.

e lyimser, milkkemmel bir takim oyuncusu olmak icin, motivasyon sahibi ve durumun kontroliini
elinde tutmayi tercih eden Kigilerle ¢aligirken egonuzu geri plana atmayi becerebilen bir
insansiniz.

e Uzun dénemli projelerde caligirken yluksek derecede sebatkar bir yaklagim gdsterirsiniz.
e s yerinde fevri davranmazsiniz ve bazen éfkenizi icinize atsaniz da kolay kolay sinirlenmezseniz.

e Calisma arkadaslariniz bir projeyle ya da sorunla ilgili yardim istediginde "hayir"dan ¢ok "evet"
deme egilimindesiniz.
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DISCstyles Rapor Sample Report igin Rapor- 1S/Isc Stil

Motivasyonlariniz (istekleriniz) ve ihtiyaglariniz

Sizi ne motive eder? insanlar istedikleri seylerle motive olurlar. Siz gergekten ne istiyorsunuz?
Davraniglarimiz ayni zamanda ihtiyaglarimizdan dogar. Her bir davranig bigiminin farkli ihtiyaglari vardir.
Eger bir kigi stres altindaysa, belki biraz yalniz basina kalmaya ihtiyaci vardir: bir digeri etrafta pek ¢ok
insanin oldugu sosyal bir zamana ihtiyag duyabilir. Her bir durum farklidir ve basit bir sekilde kigilerin
intiyaglarini karsilar. Ihtiyaglarimiz ne kadar iyi kargilanirsa, istenen seviyede performans géstermek daha
kolaylagir. En 6nemli iki motivasyonu (istegi) ve en 6nemli iki ihtiyaci inceleyin ve bunlari Davranig
Bigiminizin Ozeti sayfasina gegirin.
Sizi motive Edenler:

e Yeni bir stirecin daha énce benzer uygulamalarda basarili olduguna dair kanit.

o Aile faaliyetlerini destekleyen bir ¢calisma kultr.

o Sirketle, takimla ve sorumluluk bilincine sahip kisilerle 6zdeslestiriimek.

e Farkh insanlarla birarada bulunmak ve sohbet etmek icin esneklik.

o Demokratik bir liderlik slreci izleyen ydnetici, mudur ya da yonetim kurulu.

o Kisilerarasi iligkiler sunan projeler ve gorevlendirmeler ve sirket igi ve sirket digi paydaslara
yardim etme firsati.

e Takimin ve sirketin olumlu ve destekleyici bir Gyesi olarak kabul edilmek.

Sizin Gibi Yapiya Sahip insanlarin ihtiya¢ Duyduklari:
e Sohbete ve sosyallesmeye daha az zaman ayirarak gorevlere daha fazla odaklanmak.
e Takim projelerinin bitis tarihlerini belirlerken daha gercgekg¢i ve zorlayici olmak.
e ZayIf biri olarak gérinmemek i¢in daha sik hayir demeyi 6grenmek.
e Baski altinda olumlu ruh halinin ve iyimserligin korunmasi igin tesvik etmek.
e Takima ya da sirketin butlnune aidiyet hissi.
e Karar alma konusunda aciliyet bilincini artirmak.

o Sirket ici projeler ve girisimlerle ilgili bilgilendirmelerde iletisim zincirinin icinde bulunmak.
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MOTIVASYONLARINIZ ideal Calisma Cevreniz

Herkes motive olur... bununla birlikte, herkes motivasyon gliciinii baska birilerinin nedenlerinden degil de
kendi nedenlerinden alir. Kendi motivasyonlarinizi anlayarak, kendinizi en ¢cok motive edebileceginiz bir
cevre yaratabilirsiniz. En énemli iki cevre faktériinii inceleyin ve bunlari Davranis Bigiminizin Ozeti
sayfasina gecirin.

En Fazla Etkili Olabileceginiz Cevreler:

Olumlu tavirlarin ve iyimserlik ruhunun hakim oldugu verimli bir is ortami.

Baskalarini profesyonel olarak gelistirmek ve onlarin birseyler 6grenmesine yardimci olmak igin
duydugunuz dogal istegin desteklendigi bir calisma kaltard.

Bireysel ¢cabalarinizin desteklenmesi ve takdir edilmesi.

Sistemler, stirecler ve geri planda galisan insanlarla gurur duyulan bir ¢alisma kultiri.
Ongoriilebilir ve istikrarli galisma faaliyetleri ile gesitlilik ve kontrollii degisim arasinda denge.
Catisma, 6fke, diusmanlik ve baskinin yogun olmadidi bir is kaltara.

Farkl insanlarla iletisimde bulunmayi ve galismayi gerektiren 6zel gérevlendirmeler.
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DISCstyles Rapor Sample Report igin Rapor- 1S/Isc Stil

Stres Altinda I'in Davranis ve ihtiyaglar

Stres Altinda Su Sekillerde Goériinebilirsiniz:

Bosa zaman harcama
Gergekgi olmayan
Yizeysel

Dislncesiz

Tutarsiz

Stres Altinda ihtiyag Duyduklariniz:

Ddartuler ve heyecanlar i¢in daha hizli tempo
Aksiyon ve etkilesim
itibar kazanmak

Catisma Halinde Tipik Davranislariniz:

I'lar olumsuzlukla kargilastiklarinda asiri heyecanli, dislncesiz, igneleyici, asiri talepkar olarak
gorlunebilirler ve gercgekleri ya da sdylediginiz herhangi bir seyi hice sayabilirler.

Eger bir catisma israrla devam ederse ya da ofkeleri artarsa karsilarindaki kisiye agir bir s6zIG
atakla saldirabilirler. Bu davraniglari digerlerinin normal davraniglarina hi¢c benzemedigi igin
onlari drkatebilir.

Bu 6fke genellikle kendilerine karsi yapilan kisisel bir saldiriya cevap olarak ya da destegine
gergekten glvendikleri birinin bu destedi vermemesi halinde ortaya ¢ikar. Tabii, I'lar gorevlerle
ilgili bir sorunu kisisel saldiri olarak yorumlayabilirler, 6zellikle onlarin problemin olugsmasina
katkisiyla ilgiliyse.

Catismayi Azaltma ve Uyumu Artirma Stratejileri:

I'larin bir catismayi yok saymadan ¢6ziimleyemeyeceginin farkina varin. Beklentileri agikliga
kavusturarak ve duygularini saptayarak iligskinizi tehlikeye atmayin ya da birinin onayini
kaybetmeyin. Tabii ki, bagkalarinin cevaplarini dikkatle dinlediginizden emin olun.

I'larin yiksek sesle distinme egilimleri vardir. Bu "beyin firtinasi" fikirlerini, digerleri gercek
taahhutler olarak algilarlar ve yerine getiriimeyince hayal kirikligina ugrarlar. Bu ylizden, sadece
yuksek sesle duslindigunuz ve aksiyon taahhit etmediginiz zamanlarda bunu digerleriyle
paylasin.

Bagskalarinin beklentilerini ve taahhitlerini aydinliga kavusturmak i¢in zaman harcayin.
Baskalarinin ne yapacagina dair varsayimlarda bulunmayin. Her zaman spesifik bir taahhGt alin.
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Digerleri icin iletisime Dair ipuglari ve Planlar

Asagidaki éneriler sizinle etkilesime gecenlere iletisim tercihlerinizi anlama ve bunlarin farkinda
olmalarina yardim edebilir. Bu bilgiyi etkili bir sekilde kullanmak icin, bagkalari ile paylagin ve
ayni sekilde digerlerinin de tercihlerini tartigin.

Digerlerinin sizinle iletisime gegtigi zamanlardaki (yapiimasi ve yapilmamasi gerekenler) en
6nemli iki fikri inceleyin ve bunlari Davranis Bigiminizin Ozeti sayfasina gecirin.

Sample ile lletisim Kurarken, YAPILMASI GEREKENLER:

e Katilimci olun ve hem insanlar hem de hedefleri hakkinda olumlu konusmalar yapin.
o Kisa bir kisisel yorumla baglayarak buzlari kirin.

e lletisimi sonlandirirken aksiyonlari planladiginizdan ve sonraki adimlari net bir sekilde
belirlediginizden emin olun.

e Yorumlarini ve kararlarini tesvik edin.
e Insanlarla ve spesifik gérevlerle ilgili fikirlerini sorun.
e Samimi, acik ve sabirl olun.

e Onunla samimiyetle alakadar olun.

Sample ile lletisim Kurarken, YAPILMAMASI GEREKENLER:

o Fikri ya da plani sonrasinda destek vermeden kendi haline birakmak.
e Asiri derecede gorev odakli olmak.

o Kisiye yonelik olmamak ya da yargilayici olmak

e Ona yukardan bakmak.

e Onu anlasmak i¢in zorlamak ya da kandirmak.

o Mesajinizda kaba ya da tutarsiz olmak.

e Kararlari havada birakmak. - Tim karar noktalarinin degerlendirildiginden ve sonugclar igin
aksiyon planlandigindan emin olun.
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DISCstyles Rapor Sample Report igin Rapor- 1S/Isc Stil

DOMiINANT Davranis Bigimi ile iletisim Plani

OZELLIKLERI VE SiZ...
#1 Olmakla ilgilenir Onlara nasil kazanildigini, yeni firsatlari gdsterirsiniz
Mantikl dGsunur Muhakeme gucinU sergilersiniz

Gergekleri ve 6nemli noktalari gérmek . . 9
Kisa ve 6z veriler saglarsiniz

ister

Sonug konusunda ¢abalar Hedefler ve sinirlar konusunda hem fikir olur, destekler ya
da insanlarin yolundan cekilirsiniz

Kisisel segimleri sever Sinirhhiklar iginde “insanlara kendi seylerini yapma” olanagi
saglarsiniz

Degisiklikleri sever Rutininizi degistirirsiniz

Gorev vermeyi tercih eder insanlarin is yiikii odagi tizerinde degisiklik yapmak igin
firsatlar ararsiniz

Digerlerinin basarilari gérmesini ister insanlarin yaptiklarini takdir edersiniz

Sorumluluk almak ister Uygun oldugunda digerlerinin gérevi devralmasina olanak
verir, ama parametreler koyarsiniz

Catismaya yatkindir Gerekliyse, anlagsmazlik konulari Gzerindeki gérugleri tartigir,
bunlari gerceklerle desteklersiniz: “kisilik” temelinde
tartismaya girmezsiniz

Davranis Bicgimi ile lletisim Plani

OZELLIKLERI VE Siz...

Onay ve dis gorunusle ilgilenir Onlara hayran oldugunuzu ve onlari sevdiginizi gdsterirsiniz

Coskulu insanlari ve durumlari arar lyimser davranir ve canli ortamlar saglarsiniz

Duygusal dusunar Mimkin oldugunda hislerini desteklersiniz

Genel beklentileri bilmek ister Kuglk detaylardan kaginir, “bliylik resme” odaklanirsiniz

Dabhil olma ve insanlarla iletisim Onlarla etkilesime geger, onlara katilirsiniz

ihtiyacindadir

Degisiklikleri ve yenilikleri sever Rutini degistirir; onlar nezdinde uzun suireli tekrar isteyen
seylerden kaginirsiniz

insanlarin BUNLARI fark etmesini ister Onlari kisisel olarak ve siklikla takdir edersiniz

Siklikla organize olma konusunda Beraber yaparsiniz

yardima ihtiyaci vardir

Hareket ve tesvik arar Hizli, canli bir tempo tutturursunuz

Kendilerini iyimserlikle gevirirler insanlarin fikirlerini destekler ve hayallerinde bir delik

acgmazsiniz; onlara olumlu yaninizi gosterirsiniz

“lyi gériindiikleri” konusunda doniit isterler insanlarin bagarilarindan, ilerlemesinden ve diger samimi
takdirlerinizden bahsedersiniz
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DISCstyles Rapor Sample Report igin Rapor- 1S/Isc Stil

SADIK Davranis Bigimi ile iletisim Plani

OZELLIKLERI

Kararlilikla ilgilenir

Mantikh distnur

Belgelendirme ve gercgekleri ister
Kisisel katihmi sever

Bir biri ardina gelen seyleri adim adim
bilmek ister

Sabirl tahammil glglerini digerlerinin fark
etmesini ister

Risk ve degisikliklerden kaginir
Catismayl sevmez

Digerlerine uyum saglar

Huzur ve barig arar
Takim galismasini sever
Takdir edildiklerine dair samimi dénat ister

VE SiZ...

Fikrinizin riski nasil minimize ettigini gésterirsiniz
Muhakeme guiclnu sergilersiniz

Veri ve kanit saglarsiniz

Onlara karsi ilginizi gosterirsiniz

Kisisel olarak “en ince detayina kadar incelediginiz” igin
taslak ve/ya da bir-iki-li¢ agiklama saglarsiniz

istikrarli is bitirmelerinden dolayi onlari takdir edersiniz

Kisisel glvenceler verirsiniz

Agresif davranmaz, ortak cikara ya da gereken destege
yogunlasirsiniz

Hizmet etmeleri ya da digerlerini desteklemeleri igin onlara
imkan tanirsiniz

Rahatlatici, arkadasga bir atmosfer saglarsiniz
Bir isbirligi yapan grup saglarsiniz

Uygun oldugunda insanlarin anlayisli tavirlarini ve yardim
sever ¢abalarini takdir edersiniz

CiDDI Davranis Bigimi ile iletisim Plani

OZELLIKLERI

Sert yaklasimlarla ilgilenir

Mantikl distnur

Veri arar

Sireci bilmek ister
intiyathih@i elden birakmaz

Kendi baslarina is yapmayi tercih ederler

Hatasizliklarini digerlerinin fark etmesini
isterler

Kalite kontroltine yonelirler

Catismadan kaginirlar

Dogru olmak durumundadirlar

Dusunup tagsinmayi severler
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VE Siz...

insanlara dolayli, tehdit teskil etmeyen bir sekilde
yaklasirsiniz

Muhakeme gucunU gdsterirsiniz

insanlara yazili veriler verirsiniz

Aciklama ve mantiksal gerekgeler sunarsiniz

insanlarin diisiinmesine, arastirmasina olanak verir ve karar
vermeden evvel insanlari kontrol edersiniz

Gorev verdiginizde, insanlarin karar vermeden dnce
sureclere, diger gelismelere ve performansa g6z atmalarina
izin verirsiniz

Uygun oldugunda onlari mikemmelliklerinden ve
dogruluklarindan dolayi tebrik edersiniz

Mimkuin oldugunda sureci degerlendirmelerine ve sirecin
icinde yer almalarina izin verirsiniz

intiyaciniz olabilecek agiklama ve destegi nazik bir sekilde
istersiniz

Mevcut sinirlar iginde en iyi ya da “dogru” cevabi bulmalari
konusunda onlara zaman sunarsiniz

Onlara “nicin” ve “nasil” oldugunu sdylersiniz

12
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Potansiyel Gelisme Alanlari

Herkesin bir takim olasi glicliikleri, sinirliliklari ve zayifliklari bulunmaktadir. Cogu kez zayiflik olmaya
baslayan basit bir sekilde, gii¢lii yanlarinizin agiri gerilmesidir. Ornegin, Patron D’nin yénetimi belli
cevrelerde gliglii bir yan olabilir, ama asiriya gittiginde otoriter olma egilimi gésterebilir.

Kendinizi iyilestirmeye adadiginiz iki en 6nemli alana géz atin ve bunlari Davranig Bigiminizin Ozeti
sayfasina gecirin.

Potansiyel Gelisme Alanlari:
e insanlara iradenizi zorla dayatmak istemediginiz igin talimat verirken dolayli olabilirsiniz.

e Size bagl kisileri gicendirmekten korktugunuz igin onlari diizeltmekten ve disipline etmekten
cekinebilirsiniz.

e Sizi elestirenlere karsi kin besleyebilirsiniz.

e Bir projenin verimlilik boyutuna daha az ilgi gdsterebilir ve insani boyutuna daha fazla vurgu
yapabilirsiniz.

e Zaman yonetimi konusunda, érnedin daha zorlayici bitig tarihleri belirlemekte kogluk almaya
ihtiyag duyabilirsiniz.

e Her durumun insan boyutunu irdeleme egiliminizin sonucunda hizli karar almakta zorluk
yasayabilirsiniz.

o Yapicl bir elestiriyi kisisel algilama egiliminde olabilirsiniz ve elegtirinin konuyla iligkisine olan
odaginizi kaybedebilirsiniz.
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DISCstyles Rapor Sample Report igin Rapor- 1S/Isc Stil

Sample Report’in Davranis Bigiminin Ozeti

lletisim iki y6nlii bir siiregtir. Kendi DISCstyles Online Degerlendirmelerini tamamlamak igin digerlerini
tesvik edin ve ardindan Ozet Sayfalarini birbirleri ile paylasmalari konusunda cesaret verin. Birlikte
caligtiginiz, birlikte sosyallestiginiz ve birlikte yasadiginiz insanlarin tercihlerini, ihtiyacglarini ve isteklerini
tartisarak, s6z konusu iliskileri zenginlestirebilir ve yalnizca DISCstyles bilgisini anlayip uygulayarak
eskiden stresli olmus olan bir iliskiyi verimli bir iliskiye déniistiirebilirsiniz. Bu raporun énceki sayfalarinin
yardimi ile asagidaki sayfayi doldurun.

GUGLU YANLARINIZ: ORGUTE NE KATABILIRSINiz
1.

2.

CALISMA BiGiMi EGILIMLERINiz
1.

2.

MOTiIVASYONLARINIZ (iISTEKLERINiZz)
1.

2.

IHTIYAGLARINIZ
1.

2.

MOTIVASYONLARINIZ: IDEAL GALISMA CEVRENIZ
1

2.

ILETISIMDE YAPILMASI VE YAPILMAMASI GEREKENLER
1.

2.

POTANSIYEL GELISME ALANLARI
1.

2.
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KELIME SEMASI Uyarlanmis Davranis Bigimi

DISC duygu ve davraniglarin ne “iyi” ne de “kétii” olmadigi goriigiine dayanan gézlenebilir “ihtiya¢-odakli” bir
aractir. Bundan ziyade, davraniglar, 6ziinde davraniglarimizi motive eden ihtiyaclari aciga vururlar. Bu nedenle, bir defa
tam olarak herhangi bir kisinin hareketini gézlemledigimizde, s6z konusu bu kisinin motivasyonlarini ve ihtiyaglarini
“okumamiz” ve tahmin etmemiz daha kolaylagir. Bu da bizim insanlari neyin memnun ettigini ve neyin etmedigini tahmin
etmemize olanak sagliyor, bu da iliskileri iyilestiriyor ve daha uyumlu ve verimli is yeri meydana geliyor. Bu tablo bir
“Kelime Samasi” seklinde sizin UYARLANMIS DISC Grafiginizi géstermektedir. Bunu yaptiginiz seyleri neden yaptiginizi
tanimlamak ve sira Problemlere Hakim Olmaya, diger Insanlari Etkilemeye, Hizin Duraganligina ya da Prosediirlere ve
Kurallara Uymaya gelince sizin icin neyin énemli oldugunu ifade etmek icin érneklerle kullanin. Bu her bir ODAK alaninda
sizi harekete geciren 6zel ihtiyaglar (simdi belki aliskanliklar) hakkinda daha fazlasini paylasin. Sizin DISC puaniniz 1 ve 2
seviyesinde mi? O zaman duygulariniz ve ihtiyaglariniz séz konusu alanda grafigi 5 ve 6 seviyesinde olanlarin kargitidir.

ihtiyaglar >

Duygular 2>

Korkular -

DISC Odagi »>

INSANLAR

Sosyal iligkiler, arkadas
canlisi gevre

lyimser, digerlerine
glivenme

Disarda birakilma/sosyal
onay kaybi

SURECLER

Takip edilecek kurallar,
Analiz edilecek veriler
Ihtiyatlilik, dikkatli kararlar

Elestiriimek/ Hatasizlik ve
nitelik kaybi

elestirel duygusal yatistirici dikkatli

cesur hevesli sadik tutucu

talepkar girisken sabirh miikemmeliyetgi
kararl garpicl huzurlu arastirmaci
otoriter iyimser dingin kesin

ben merkezci ikna edici takim oyuncusu sistematik
maceraperest cekici tutarh dirist

risk alan etkileyici isbirlikgi kibar

direkt sosyal sahiplenen odaklanan
zorlayici glivenen rahat yuksek standarth
iddial giivenilir kendi halinde analitik
rekabetgi arkadas canlisi disinceli diizenli

azimli comert istikrarh hassas

givenli hazir sebatkar titiz
hesaplanmis riskler kontrollii tetikte dedigim dedik
olgulii segici hevesli kendini Ustlin goren
sorgulayan akilci esnek fikrinden dénmeyen
miitevazi disiinceli devingen Israrci

ihmh dalgin hosnutsuz ozerk

fikir birligi arayan gergekgi enerjik bagimsiz

ketum mantikh Kipir kipir sabit

fayda zarar 6lgen cekingen aceleci inatgi

katilimci icgorilii aktif keyfi

tedbirli kotimser degisim odakli kiistah

tutucu sessiz kusur bulan korkusuz
irdeleyici endiseli sabirsiz dik kafali

algak goniilli agzi siki vesveseli asi

bastiriimis siipheci spontan igneleyici
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KELIME SEMASI Dogal Davranis Bigimi

DISC duygu ve davraniglarin ne “iyi” ne de “kétii” olmadigi goriigiine dayanan gézlenebilir “ihtiya¢-odakli” bir
aractir. Bundan ziyade, davraniglar, 6ziinde davraniglarimizi motive eden ihtiyaclari agiga vururlar. Bu nedenle, bir defa
tam olarak herhangi bir kisinin hareketini gézlemledigimizde, s6z konusu bu kisinin motivasyonlarini ve ihtiyaglarini
“okumamiz” ve tahmin etmemiz daha kolaylagir. Bu da bizim insanlari neyin memnun ettigini ve neyin etmedigini tahmin
etmemize olanak sagliyor, bu da iliskileri iyilestiriyor ve daha uyumlu ve verimli is yeri meydana geliyor. Bu tablo bir
“Kelime Samasi” seklinde sizin DOGAL DISC Grafiginizi gstermektedir. Bunu yaptidiniz seyleri neden yaptiginizi
tanimlamak ve sira Problemlere Hakim Olmaya, diger Insanlari Etkilemeye, Hizin Duraganli§ina ya da Prosediirlere ve
Kurallara Uymaya gelince sizin icin neyin énemli oldugunu ifade etmek icin érneklerle kullanin. Bu her bir ODAK alaninda
sizi harekete geciren 6zel ihtiyaglar (simdi belki aliskanliklar) hakkinda daha fazlasini paylasin. Sizin DISC puaniniz 1 ve 2
seviyesinde mi? O zaman duygulariniz ve ihtiyaglariniz séz konusu alanda grafigi 5 ve 6 seviyesinde olanlarin kargitidir.

DISC Odagi = INSANLAR SUREGLER
ihtiyaglar > Sosyal ligkiler, arkadas Takip edilecek kurallar,
canlisi gevre Analiz edilecek veriler
: Ihtiyatlilik, dikkatli kararlar
Duygular > lyimser, digerlerine Elestirimek/ Hatasizlik ve
guvenme nitelik kaybi
Disarda birakiima/sosyal
Korkular 2> onay kayb|
elestirel duygusal yatigtirici dikkatli
6 cesur hevesli sadik tutucu
talepkar girigken sabirh miikemmeliyetgi
kararl garpicl huzurlu arastirmaci
otoriter iyimser dingin kesin
ben merkezci ikna edici takim oyuncusu sistematik
maceraperest cekici tutarh dirust
5 risk alan etkileyici isbirlikgi kibar
direkt sosyal sahiplenen odaklanan
zorlayici glivenen rahat yuksek standarth
iddiali glivenilir kendi halinde analitik
4 rekabetci arkadas canlisi dustinceli diizenli
azimli comert istikrarh hassas
gavenli hazir sebatkar titiz
hesaplanmis riskler kontrollii tetikte dedigim dedik
3 olgulii segici hevesli kendini iistiin géren
sorgulayan akilci esnek fikrinden dénmeyen
miitevazi diisiinceli devingen 1srarci
ihmh dalgin hosnutsuz bzerk
2 fikir birligi arayan gergekgi enerjik bagimsiz
ketum mantikh kipir kipir sabit
fayda zarar dlgen gekingen aceleci inatgi
katihmei icgorilii aktif keyfi
1 tedbirli kotiimser degisim odakh kiistah
tutucu sessiz kusur bulan korkusuz
irdeleyici endiseli sabirsiz dik kafali
algak gonilli agzi siki vesveseli asi
bastiriimis siipheci spontan igneleyici
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Sample Report i¢in DISCstyles eGrafikler

Uyarlanmig Davranis Bicimleriniz, sectiginiz Is odaginda IS davranig bigim(ler)inin davranigsal 6zelliklerini kullanmaya egilimli
oldugunuza isaret eder. Dogal Davranis Bicimleriniz Isc davranis bigim(ler)inin davranigsal 6zelliklerini kullanmaya dogal olarak
egilim gosterdiginize isaret eder.

Uyarlanmig Davranis Bigimleriniz sol tarafta sergilenen grafiginizdir. Sectiginiz odakta (is, sosyal, aile) kullanmaniz
gerektigini dustinduglniz davranigsal egilimlerin algilamasidir. Bu grafik siz rol ya da durum degistirdiginizde degisebilir.
Sagdaki grafik ise Dogal Davranig Bigiminizdir ve icgudisel davraniglarinizin ve motivasyonlarinizin yogunluguna isaret eder.
Siklikla “gercek sizin” ve “refleksle yapilan” icgidisel davraniglarinizin daha iyi bir géstergesidir. Bu ev ortaminda rahat
hissettiginizde nasil hareket ettiginizle ilgilidir ve etkilemeye calismaz. Bu ayni zamanda stresli durumlarda nelerin oraya
ciktigini gosterir. Bu grafikler farkl gevrelerde dahi oldukga tutarli olma egilimindedirler.

Uyarlanmig Davranig Bigimi - Grafik | Dogal Davranig Bigimi - Grafik |
D 1 5 C D I § C
100 100
a0 a0
a0 a0
70 70
&0 &0
50 a0
aa 40
30 30
20 20
10 10 Uyé'rllanm|§ Dogal
a
34 77 73 48 43 70 52 52
Sekil: IS (2553)
Odak: is Sekil: Isc (3544)

Eger iki bar da benzer ¢ikarsa, s6z konusu ¢evrede ayni dogal davranislar kullanmaya egilimli oldugunuz anlamina gelir.
Uyarlanmis Davranis Bigiminiz Dogal Davranis Bigiminizden farklidir, bu eger uzun bir sire sirerse strese neden olabilir. O
zaman rahat ya da sizin i¢in dogal olan davranislar kullaniyor olmazsiniz.

Doért haneleri sayilar (grafigin altindaki) DISC sirasindaki segment numaranizi gosterir ve Kelime Semasi sayfalarinda belirtilen
sifatlar dikte eder.

Grafiginizde ylksek ya da dusik her bir D, |, S, C puani, buytk ya da kuguk ihtiyag-temelli davranislariniz iste ve digerleri
cevrenizdeyken sonuglarinizi etkiler. Bir kez bunun farkina vardiginizda davranig bigiminizi buna uyarlayabilirsiniz. Degisebilir
misiniz? Tabi ki! Bunu durumunuza bagli olarak her giin yapiyorsunuz. Bununla birlikte, kalici davranissal degisiklik yalnizca
farkinda olma ve pratikle meydana gelir. Davranissal esneklik kazanmak icin bu rapordaki Davranissal Uyum Yetenegi Tablolarini
kullanarak calisin ve pratik yapin. Daha fazla bilgi ya da kisisel destek i¢in danismaninizla iletisime gegin.
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12 Entegre DISC Davranis Bigimleri iliskileri

Hizh Uyum Sosyal

Tutarh Daglncel Etkileyici Canh

12 Entegre DISC Tarm ‘ Sebatkar 1 Kendine
hiskisi Givenen

Bir bireyin davranis stilinin tamaminin daha kapsamli ve tam olarak anlasiimasi igin, her bir dncelikli dért DISC
faktdériniin (12) on iki entegre davranigi ortaya ¢ikarmak igin nasil etkilestigini gérintuleyebilirsiniz.

S0z konusu bu (4) dort temel DISC faktoriini digerleri ile karsilastirdiginizda, bir grup (12) on iki bireysel
davranis faktorl tanimlanabilir. Her bir kisi bu faktorlerden bazilarini digerlerinden daha guigli bir sekilde
gOsterecektir.

Bu (12) on iki faktérden her birine, dogal olarak s6z konusu faktori belli bir davranigla iliskilendirmenize
yardim etmek icgin spesifik bir tanimlayici(lar) saptanmistir. S6z konusu bu (12) on iki faktoriin géreceli
etkilesimini belirleme ve 6lgme yetenegi, insanin ¢alisma yeri davranisini daha iyi anlamak icin DISC’in
kullaniimasinda ve uygulanmasinda dramatik bir iyilesme sergiliyor.

Yogunluk puanini gérintileyerek bir kisinin tim davranis stilinde bir faktérin glictint olgebilirsiniz. Yogunluk,
pek ¢ok durumda oldukca sik bir sekilde gosterilen bir kisinin gdzlenebilir dogal davraniglarina spesifik bir
faktorin goreceli katkisinin dlgtimesidir.

Dusukten (pek ¢ok durumda yoktur) yiksege (acik bir sekilde pek ¢ok durumda sergilenir) (5) bes yogunluk
seviyesi vardir. Bu entegre davranissal gorintiileme, insan davranisinin bir biitiin olarak anlasiimasina
katkida bulunan bir iyilesmeyi temsil eder. Davranislar disincemizi giin yiziine nasil ¢cikardigimizi tanimlar.

Bu gui¢li yeni gorisi arag takiminiza eklemenizi ve insanlarin yasamlarinda diger insanlarla iletisimlerini ve
baglantilarini nasil ve nigin sekillendirdigini anlamaniza destek olmak tzere kullanmanizi éneriyoruz.
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DISCstyles Rapor Sample Report igin Rapor- 1S/Isc Stil

Bu (12) on iki Entegre DISC iliskileri listesi, (4) dért Oncelikli DISC davranisinin digerlerinin gérdigi ve deneyim ettigi
sosyallesmis davraniglari olusturmak icin nasil birlestigini ve ¢alistigini ortaya serer. Siyah barin uzunlugu bir kisinin
g6zlenebilir davranis stilinin tamamindaki DISC faktorlerinin géreceli etkisini gosterir.

1. Sosyallik [Yiiksek-Orta Yogunluk]

Sosyallik skoru, dogrudan olma eksikliginin kisinin s6zlu ve s6zslz davranislarina etkisinin yogunlugunun oél¢tulmesidir. Sosyallik, uzlasmacihgin,
baskalarina yardim etmenin ve destek vermenin derecesini yansitir. Ayni zamanda, hedeflerine ulagsmalari ve basarili olmalari igin yardim etme
istegini de tanimlar. Vurgu rutin igler yerine sosyal etkilesimlerdedir.

2. Ozgiiven [Orta Yogunluk]

Ozgiiven skoru, tiirlii sosyal olaylar karsisinda kisinin sosyal 6zgiiveninin yogunlugunun élciilmesidir. Bu faktérdeki yiiksek skorlar bazen kendine
fazla glivenmeye ve iginden geldigi gibi hareket etmeye neden olabilir.

3. Disadoniiklik [Orta Yogunluk]

Disadonuklik skoru, enerji ve israrin agiklikla ifade edilme yodunlugunu élger. Bu ilgi ¢ekici tarz, yeni fikirlere ve giincel konulara ilgi duyar ve bu
ilginin disariya gdsterilmesi baskalarini etkilemenin kaynagi olabilir.

4. Uyumluluk [Orta Yogunluk]

Uyumluluk skoru, kisinin yavas ve istikrarli bir tempoda ¢alisma kapasitesini dlger. Bu faktdr, ayni zamanda zor durumlari tolere etmeye hazir olma
derecesini de Olger. Yiksek skorlar, bagkalariyla galigirken alternatif ¢éziimler Uretme kapasitesini yansitir.

5. Sistemsellik [Orta Yogunluk]

Sistemsellik skoru, calismalarina kilavuzluk etmesi igin prosedurleri, sistemleri, kurallari ve yapilari kullanma yogunlugunu gdsterir. Bu kisiler
saptanmis yonergelere bagh kalirlar. Bu tarz, gatismadan kaginma ve bagkalari tarafindan desteklenen ¢ézumler bulmak igin ¢alisma egilimindedir.
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DISCstyles Rapor Sample Report igin Rapor- 1S/Isc Stil

6. Sebat Etme [Orta Yogunluk]

Sebat Etme skoru, gorev lizerinde galismaya devam etme ve mevcut proseddir ve siregleri destekleme yogunlugunu 6lger. Bu faktdrdeki yiuksek
skorlar, degisime daha fazla direng gosteren ve mevcut yontemlere, yaklagimlara siki sikiya bagdlanan bir tarzi yansitir.

7. Algilama [Orta Yogunluk]

Algilama skoru, bir kisinin mevcut sartlarinin farkindaliginin yogunlugunu 6lger. Bu kisiler, problemlere, yanlisliklara, hatalara ve prosedirlere karsi
duyarli ve tetikte olurlar. Bu davranis kisiye acil ihtiyaglari kargilama firsatini verir. Bu faktérdeki yiksek skorlar, 6ngdrilen bir aksiyonu ya da
¢6zUimu fazlasiyla destekleyici gorilebilir.

8. Benmerkezcilik [Orta Yogunluk]

Benmerkezcilik skoru, problemleri, zorluklar ve firsatlari ele alirken kontrol ediimeksizin iddiali ve bagimsiz yaklasim sergilemenin yogunlugunu dlger.
Yiiksek benmerkezcilik skorlari, hedeflerinin ve amaglarinin pesinde kosarken muhtemel kisitlamalara kulak asmayacaklardir.

9. Sonu¢ Odaklilik [Orta Yogunluk]

Sonug Odakhlik skoru, aciliyet hissi ve tezcanliligin etkisiyle hareket etme yogunlugunun élgiimesidir. Bu tarz, giriskenlik durtusu ile problemler,
zorluklar ve firsatlar karsisinda aksiyon alma ihtiyacini kombine eder. Bu faktdrdeki yiksek skorlar, hedeflerine ulasmak igin azimle gabalarlar ve
kendi giindemlerinin temposunu yakalayamayan kisilere karsi sabirsizlik gosterirler.

10. Diisiincelilik [Orta Yogunluk]

Dusuncelilik skoru, kisinin aksiyon almadan ve konugsmadan 6nce dustinme siresinin yogunlugunun dlgimuddr. Yuksek skorlar igleri yaparken
yuksek aciliyet hissi veya kesin aksiyonlar anlamina GELMEZ. Bu faktér mantik, veri ve gergekgi analizleri vurgular. Kisinin harekete gegmeden 6nce
aksiyonlarini ve planlarini dikkatle irdelemek igin zaman harcama istegini dlger.
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11. Dogruculuk [Orta Yogunluk]

Dogruculuk skoru hatalardan kaginma, yanlissizlik, detaylara, diizene ve yontemlere dikkat etme yogunlugunu 6lcer. Bu tarza sahip olan kisi, bir
iddia 6ne surmek igin dogru kanitlar kullanmaya odaklanir ve karar alirken duygularina ve inanglarina glivenmektense kanitlarin dogrulugunu
degerlendirme egiliminde olur.

12. Somutluk - Dolaysizlik [Diisiik-Orta Yogunluk]

Somutluk-Dolaysizlik skoru sonuglara ulagsmak igin dogrudan, direkt ve elle tutulur bir tarz kullanma yogunlugunu oélger. Bu tarz, kisinin bir iligki
odagini korurken gorevleri dnceliklendirebilme kapasitesini yansitir. Bu davranistaki yiksek skorlar, zor kararlar verebilme ve bu segimlerin
arkasinda durabilme yetenegini belirtir.

Yogunluk Skor Anahtari — DISC Style yogunlugu bir¢ok durumda baskalariyla etkilesimde bulunup
iletisime gegerken belirli bir davranisi gostermeye ne kadar yatkin oldugunuzu olger.

e Disuk Yogunluk — Dusuk yogunluk skoru COGU durumda bu davranisin
GOZLEMLENMEYECEGINE igaret eder.

e Orta Diisiik — Orta Dusuk Yogunluk skorlari davranisin BAZI durumlarda BAZEN gézlemlenebilir
oldugunu gdsterir.

e Orta Yogunluk — Orta Yogdunluk skorlari davranisin “hafif’ oldugunu belirtmez. Orta, davranisi
esnek oldugunu ve belirli bir durumda gézlemlenip gézlemlenmeyeceginin dedisken oldugunu
belirtmektedir.

o Orta Yuksek — Orta Yiksek skorlara sahip davranisglar birgok durumda sik sik gézlemlenir.

o Yiksek Yogunluk - Yiksek Yogunluk Skoru agik¢a gdzlemlenebilir, daha sik ortaya ¢ikar ve
birgok durumda géruldr.
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Davranigs Kalibi1 Tablosu

DKT sekiz davranissal bolgeye ayriimaktadir. Her bir bolge farkli davranissal 6zelliklerin kombinasyonundan
olusur. Kenarlarda bulunan tanimlayicilar baskalarinin sizin davranis bigiminize sahip olan bireyleri nasil
gorduiklerini belirtmektedir. Seklin kenarlarinda bulunan harfler ise hangi faktorin diger Gg¢ faktéri (DISC)
domine ettigini gostermektedir. $eklin merkezine dogru ilerlediginizde belirli bir davranigsal bolgede iki ve en

sonunda da U¢ davranis 6zelligi bir araya gelerek davranig bigiminizi yumusatmaktadir.

TABLO ANAHTARI

D = Dominant: Sorunlarla nasil basa ¢iktiginiz

Baska insanlarla nasil basa ¢iktiginiz

S = Sadik: Etkinlik seviyenizle nasil basa ¢iktiginiz
C = Ciddi: Ayrintilar, dogruluk ve tutarlilik odagi ile birlikte “Organizasyon Kurallari” ile nasil basa ¢iktiginiz

Veri, rakam & analiz

odakl. Tutarh & dogru.

Yapinin, Standartlarin
& dizenin degerine
inanir. “Kurallarin”

degerini bilir.

Veri & Diplomasiyi
dengeler ve deger
verir, “Kurallar” bilir.
Amag odakhidir,
belirsizlik ve
karmasayl sevmez.

Cok sabirhdir & istikrari
ve yaplyi sever. Risk
almaz; dizenli, sabit bir
hizda ilerlemevi sever.

Etkin, analitik, diizenli, gergekgi,
durumun ve sonuglarinin farkinda,
pratik ve yenilikgi.

C Analitik ve Yéneten

Destekleyici ve Analitik

. = Dogal Davranig Bicimi

* = Uyumlandirilmis Davranis Bigimi

ici ve ikna Edici

Destekleyici & ikna edici, iyi bir
takim oyuncusu, iyi niyet
olusturur & iyi musteri
hizmetleri sunar
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Kendinden emin, iddiali,
sonug odakli, hizh karar
veren, yeni hedefler
arayan, agresif ve sabirsiz
olabilir ve liderlik yapma

arzusundadir.

Hem kendinden emin,
hem de ikna edici, yeni
konseptleri
benimsemeye yatkin,
gidisata yon veren,
yliksek enerjisi ve
cabasi ile oldukca diga
donik olabilir.

Olduk¢a diga doniik & ikna
edici, olduk¢a insan
merkezli, iyimser bakig acili,
gugli iletisim becerilerine
sahip, giin igerisinde
cesitlilikten hoslanir.
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Satis Siirecinde iliski Kurmak ve Yénetmek

Bir satis surrecinde 5 farkli asama tanimlanabilir. Potansiyel musterileri bu agamalarda dogru
yoénlendirmek, hem onlar hem de sizin i¢in olumlu sonuclar verecektir.

1. Giiven ve iliski Kurmak: DISC tarzlarini anlamak, bir satis gériismesinin ilk dakikalarinda
potansiyel musteriniz lzerinde birakacaginiz izlenime olumlu etkide bulunacaktir. Bu kisa ve
degerli sure, satig surecinin olumlu ya da olumsuz seyrini belirleyecek en 6nemli zaman dilimidir.
Bu zamanda potansiyel musteriniz sizi tanimaya ve birlikte is yapabilecegi biri olup olmadiginizi
anlamaya c¢alismaktadir.

Potansiyel musterinizle iliski kurmaktaki amaciniz iletisim kanallarinizi agmaya baglamaktir. En iyi
saticilar masterilerini dinlemesini bilenlerdir. Etkin dinleme becerinizi gelistirirseniz her tirll
iliskinizin yoluna girdigini géreceksiniz.

2. ihtiyag Belirlemek: Bu asamanin amaci miisterinin ihtiyaclarini dogru anlamak ve bu ihtiyaclari
karsilamak icin sunulacak gecerli ¢dzimler bulmaktir. Bunu basarabilmek igin musterilerinizin
soylediklerini dinlemeli ve ihtiyaciniz olan bilgiye ulasmak icin hangi dogru sorulari sormaniz
gerektigini bilmelisiniz.

Akilci sorular sormak ¢ok dnemli bir satis becerisidir. Cok fazla soru sormaniza gerek yoktur,
sadece dogru sorulari sormaniz gerekir. Soru sormak resim yapmaya benzer. Bos bir tuvalle ise
baslarsiniz, arka plani doldurursunuz ve genel firga darbeleriyle resmin kabasini hazirlarsiniz.
Sonra ince firga darbeleri ile detaylari tamamlarsiniz.

3. Cozim Sunmak: Bu asamada siz ve potansiyel musteriniz, onun ihtiyaglarini karsilayacak bir
¢6zUm Uretmek igin isbirligi yaparsiniz. Bu siregte, musterinizin fikirlerini alirsiniz ve her ikinizin de
aklina yatacak bir ¢6ziime ulasmak icin kendi fikirlerinizle birlestirirsiniz. Bu karsilikli fikir aligverisi,
musterinizle yer degistirmek igin bir firsat olarak distntlmelidir. Misterinize sunu séylediginizi
hayal edin: “Sizinle yer degistirsek, trtnlerim hakkinda bildigim her seyi siz de biliyor olurdunuz ve
ben de sizin iginizle ilgili bildiginiz her seyi biliyor olurdum. Ve su an ikimiz de sizin ihtiyacglariniz
icin en iyi ¢gozumu biliyor olurduk.”

iste sizin hedefiniz — potansiyel miisteriniz icin ideal ¢dziimi gelistirmenizi saglayacak dogru
bilgiye mimkin oldugunca ¢ok yaklasabilmek. Bu hedefi bagsarmak igin musterinizin yaptigi isi,
sektorunun trendlerini ve zorluklarini tam olarak kavramanizi saglayacak yeterli bilgi aligverisi
yapmalisiniz. Masteriniz de sizin Urlin ve hizmetleriniz hakkinda mimkin oldugunca ¢ok sey
bilmeli ve bunlarin kendisine nasil yardim edecegini anlamali. Bir ¢g6zum sunarken, bu ¢ozimu
ihtiyac belirleme asamasinda 6gdrendiginiz musterinizin ihtiyaglariyla iliskilendirin ve nasil ise
yarayacagini aciklayin.
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4. Satisi1 Kapatmak: Satisi kapatmak, DISC saticilari igin ihtiyac Belirleme ve Céziim Sunma
asamalarinin dogal bir sonucudur. Satisin ilk tic asamasi olan Giiven ve iliski Kurma, ihtiyac
Belirleme ve C6zim Sunma asamalarinda mikemmel bir is ¢ikardiysaniz, isi bitirdiniz demektir.

Satis| Kapatma asamasi, muisterinizle is ortakhgi kurmakta ¢ok kritik bir noktadir. DISC saticilari
susli kapanis teknikleri kullanmazlar. Satisin tim asamalarinda ¢alismaniz mimkudn degil mi? O
zaman anlagsmayi saglama almak icin kendi ¢gikarlarinizi digtnerek musterinizi somurin. Kulaga
hic mantikli gelmiyor, degil mi?... Ve buyuk olasilikla bu teknik uzun dénemli musgteri iligkileri
kurmakta tek atislik satiglari basit bir bicimde kapatmaktan daha fazla ise yaramayacaktir.

5. Miisteri Takibi: Saticilarin en zayif oldugu nokta satis surecinin takip agsamasini
yonetememeleridir. Cogu satici, satis taahhtdind aldiktan sonra ortadan kaybolur ve servis,
kurulum, egitim safhalarini bagkalarina birakir.

Satisin eski moda metodlarindan birinde “Satis musteri hayir dediginde baglar” diye bir deyim
vardir. Tersine, asil satis isi misteri evet dediginde baslar.

Muisteri memnuniyetini garanti altina almak olaganusti satis basarisinin puf noktasidir.
Miisterilerinize giivence vererek iki agidan kazangh gikacaksiniz. ilk olarak, bu size isin
devamlihdini garanti edecek. Hemen her Urlndn bir kullanim sliresi vardir ve yenilenmesi ya da
degistiriimesi gerekir. Musteriler, daha énce kendilerine ihtiyaglarini kargilayan bir Griin sunmus
olan ve sonrasinda mukemmel bir sekilde hizmet veren saticilara geri donme egilimindedir.

ikinci olarak, memnun kalan miisteriler sizin igin milkemmel bir referans kaynagi olacaktir.
Musteriler her zaman konusurlar. Cevrelerindeki kisilere aldiklari kot hizmetten de mikemmel
hizmetten de mutlaka bahsederler. Cok iyi hizmet aldiklarinda ise, s6ézlerini tutmus olan saticiyi
baskalarina da onerirler.

Tekrarlanan is ve referanslar olmazsa, satici surekli olarak yeni musteriler aramak ve hig
tanimadig kisilerle gérisme yapmak zorunda kalir. Bu yol, satis isinde ¢alisanlarin hayatlarini
gecirmek istedikleri bir yol dedildir... Kuskusuz ki, basarili olmak i¢in de iyi bir yol degildir!

Satis slrecine basladiginizda iyi bir misteri iliskisi kurma sansiniz vardir. Ama bu iliskiyi kalici
kilmak icin satistan sonra misterinizin memnun oldugundan emin olmaniz gerekir.
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1. Asama: iLK TEMASTA GUVEN VE iLiSKi KURMAK

Mavilerle iliski Kurmak

e Maviler sosyal etkilesimi pek Gnemsemezler
(genel nezaketin ve kibar sézlerin diginda), bu
yuzden sadede gelin

o Onemsiz konusmalardan kaginin (baslangicta
glven kurmanin haricinde)

e Yavas ve sakin konusun. Kelimelerinizi
tasarruflu secin

e Maviler iglerini mumkun olan en iyi sekilde
yapmak isteyen dogruluk odakli kisilerdir

e Guven olusturmak icin duygulariniza degil
akliniza bagvurun

e Gorusmeden 6nce, gundeminizin kisa bir
Ozetini ve gérismenin suresini bildirin,
boylelikle ne bekleyeceklerini bilirler

o Guvenilir kaynaklardan kalitenizi, degerinizi ve
basarinizi belgeleyen mantikli kanitlar sunun

o Maviler kendilerini methedenlere stipheyle
yaklasma egilimindedirler

Kirmizilarla iliski Kurmak

o Kirmizilar konunun 6zunu bilmek isterler

o Sadece genel hatlari bilme ihtiyaclarini
karsilayacak kadar bilgi verin

e UriinGiniiz/hizmetiniz hakkinda gerekli gereksiz
agiklamalarla zamanini harcamanizdan, uzun
listelerle musteri referanslarinizi sunmanizdan ya
da ¢gok samimi davranmanizdan hoglanmazlar —
Dustnen ve disa donik oldugunu unutmayin

o Bir Kirmiziyi arayacak, ona yazacak ya da
bulusacaksiniz bunu resmi ve ciddi bir yaklagimla
yapin. Konuya odaklanin ve hemen sadede gelin

¢ Nihai sonuglara, artan verime, zaman tasarrufuna,
yatirnmin geri donistine, kara atifta bulunun.
Baska bir deyigle, ona ne kazandiracagini anlatin

o Kirmiziya bir sey satmayi ya da teklif sunmayi
planliyorsaniz, iyi hazirlanmaya, zamana, konuya
hakim ve ciddi olmaya dikkat edin

o Sizinle arkadas olmak istemezler; teklif edecek
degerli bir seyiniz olduguna inanirlarsa sizden bir
seyler koparmaya c¢aligsacaklardir

Yesillerle iliski Kurmak

¢ Yesiller hisseden ve ice donuktirler. Yine de,
size 1sinana kadar iligkinizi ciddi tutun

e istikrari koruma endisesi tagirlar; detay
o6grenme ihtiyaclarini karsgilayacak adim adim
prosedurler ve mantikh aksiyon planlari gérmek
isterler

e Sunumunuzu organize edin: ozellikleri
listeleyin, sirayi gosterin ve verileri sunun

e Durust, samimi bir sekilde davranin ve kisisel
ilgi gosterin

o Hikayelerini, fikirlerini ve cevaplarini sabirla
dinleyin

e Tutarli, guvenilir ve igbirligine agik olduklar igin
minnetinizi belli edin

e Kendinizi arkadas canlisi, hos, tehditkar
olmayan biri olarak sunun, ama profesyonelligi
elden birakmayin

¢ Nispeten yavas, resmi olmayan bir sekilde
guven, itimat ve arkadaslik gelistirin

e Duzenli olarak tutarli bir yaklagim sergileyin...
Ozellikle baslangigta

Sarilarla iliski Kurmak

¢ Hisseden ve disa donuk olduklarini unutmayin.

¢ Sarilarla tanistiginizda elini saglamca sikin,
kendinizi 6zglvenle tanitin ve hemen Kisisel
olarak ilgi gdsterin

e Konusmanin temposunu ve yoninu onun tayin
etmesine izin verin

e Sarilarla birlikteyken ilgili bir dinleyici olun

¢ Vizyonlarini, fikirlerini ve duygularini anladiginizi
bilmeleri icin olumlu geribildirim verin

o Kalplerini kazanmak icin kendiniz hakkinda esprili,
sira disi hikayeler anlatin

o Konudan kaymaniza sebep olsa bile hikayelerini
dinleyerek kendilerini rahat hissettirin

o Sarilar kendileri hakkinda konusmayi sevdikleri
icin sorular sorun, ama uzun cevaplara hazirlikli
olun. lliski kurmak ve bilgi toplamak icin miimkiin
oldugunca ¢ok toplanti planlayin
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2. Asama: MUSTERI iHTiYACINI BELIRLERKEN iLiSKiYi YONETMEK

Mavilerin ihtiyacini Belirlemek

e Sarilar sosyal etkilesimi pek onemsemezler
(genel nezaketin ve kibar s6zlerin disinda), bu
yuzden sadede gelin

o Genellikle uzmanliklarini ortaya koyan sorulari
cevaplamayi severler, iyi bir gérismeci
olabilirler

o Mantikli, gerceklere dayali, gegerli sorular
sordugunuz surece sizinle konusmaktan zevk
alirlar

e Size dogdru bilgileri vermelerini saglayacak
sorular sorun

e Bilgilerini, sistemlerini, amaclarini ve hedeflerini
anlayabileceginiz agik ve kapali uglu sorular
sorun

¢ Kisa ve kesin cevaplar verin

e Bir seyin cevabini bilmiyorsaniz uydurmayin.
Belirli bir siirede cevabi 6greneceginizi sdyleyin
ve yapin

Kirmizilarin ihtiyacini Belirlemek

Henliz ortaya ¢cikmadan sabirsizliklarini yenmek
icin sorular sorarak ve gecerli bilgiler vererek
konusmanizi ilging tutun

Kirmizilar gérigsmenin bir amaci oldugunu gérmek
isterler, dolayisiyla sorularinizin nereye
varacagini bilmek isterler

Kirmiziya soru soracaginiz zaman mumkin
oldugunca mantikli ve pratik olun. Amagcli sorular
en 6nemli noktadir ve sorularinizi dolaysiz
sormaniz gerekir.

Sadece bagka bir yerde bulamayacaginiz bilgileri
isteyin

Bilgileri toparlarken onlara ev 6devinizi yaptiginizi
gostermek icin hedefledikleri sonuglar ve
gindemlerindeki islerle ilgili sorular sorun

is hedefleri hakkinda konusmalarini saglayacak
sorular sordugunuzdan emin olun

intiyag belirlemeyi Kirmizinin zamanini ve
enerjisini koruyacak sekilde organize edin.

Yesillerin ihtiyacini Belirlemek

¢ Yesiller mikemmel gérismeci olabilirler, sicak
ve resmi olmayan bir dille konusun, onlari
konuya ¢cekmek icin agik ve nazik sorular sorun
(6zellikle hassas konularda)

e ihtiyaglarini belirlerken nezaketinizi ve
ictenliginizi gdsterin

e Urlinleriniz, sirketiniz ve hatta sizin igin iyi
seyler hissetmeseler bile bunu size soyleyerek
duygularinizi incitmek istemeyeceklerdir

¢ Yesiller onemsiz bile olsa ¢atismadan
kacinmak isteyeceklerdir. Bu ylzden, size
gergek dusuncelerini degil sizin duymak
istediklerinizi sdylerler

¢ Rakiplerinizle ilgili memnuniyetsizliklerinden
size bahsetmezler. Duymak istediginiz sey bu
olsa bile, onlar hakkinda olumsuz bir sey
soylemekten kaginacaklardir

¢ Yesillerin size agik olmasi ve en derinlerindeki
arzularini ya da sikintilarini ortaya ¢ikarmak
icin mUmkun oldugunca ¢ok zaman ayirin
(birden fazla toplanti)

¢ Yesillerin ihtiyacini belirlemekicin ne kadar ¢ok
zaman harcarsiniz, onlari musteri olarak
kazanma olasiliginiz o kadar yuksek olur

Sarilarin ihtiyacini Belirlemek

Sarilar kendilerinden konusmadiklari zaman
gabuk sikilirlar

Onlarin hayat hikayelerini dinlemekle etkili bir
satis danigmani olabilmek icin ihtiyag duydugunuz
bilgiyi toplamak arasinda bir denge kurun

isle ilgili sorular sorarken kisa tutun.
Yapabilirseniz bu ihtiyag¢ belirleme sorularini
sosyal sorularin igine yedirin

Sarilarla iligkiniz ne kadar iyi olursa, sizinle isbirligi
yapmaya ve konuyu ele almaya o kadar agik
olurlar

Sarilar en pervasiz arzularini ve beklentilerini bile
acikca ifade edebilirler. Eger
ardndndzun/hizmetinizin onlari hayallerine ne
kadar yaklastiracagini gosterebilirseniz,
Urtiniintiz/hizmetiniz (ve sizin) hakkinda heyecan
duymaya baslarlar ve hem sizi hem de
Urtiniintzi/hizmetinizi sirketteki herkese satmaya
hevesli olurlar
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3. Asama: MUSTERIYE GOZUM SUNARKEN iLiSKiYi YONETMEK

Mavilere Coziim Sunmak

Gegerliligi, degeri, kaliteyi ve guvenilirligi

vurgulayin

o Kanitlarla desteklenmemis konusmalardan
hoslanmazlar

o istedikleri sonugclari iiretecek bir siireci tarif
edin.

e “Su ana kadarki izlenimleriniz nelerdir?” ya da
“Acikhida kavusturmami istediginiz sorulariniz
var mi1?” gibi sorularla spesifik geribildirim
isteyin

e COzUmUNUzU satin almakla dogru bir is yapmis
olacaklarini gosterecek sekilde sunun

e iddialarinizi gerceklere, teknik dzelliklere ve
onlarin ihtiyaglariyla ilgili verilere dayandirin

o Maviler maliyet bilincine sahiptir, gercekleri ve
yatirimin geri donusu ile ilgili verileri kullanarak
degder algilarini artirin

e Maviler kusurlari gérme egilimindedirler, asikar

olumsuzluklari onlardan énce siz gosterin.

Henuz kusurlari olan trn veya hizmetler

arasindan secim yapacaklari zaman

kazanacaklari degerleri ve vazgegmeleri
gereken degerleri 6lglip bicmelerine izin verin

Kirmizilara C6ziim Sunmak

Sunumunuz Kirmizinin oncelikleri ile donatiimig
olmalidir

Sunumunuzda, nasil daha basarili
olabileceklerini, nasil zaman kazanacaklarini,
hayatlarinin nasil daha kolay ve verimli olacagini
gosterin; dikkatlerini gekeceksiniz

Son satirda hizh yararlari gosteren ifadelerle
vurucu olun

Analizi sizin yapmanizi ve kabul ya da
reddetmeleri icin dnlerine sermenizi isterler
intiyaglarinin ve sizin ¢géziimlerinizin hizl, kisa ve
0z analiz edilmesinden hoslanir

Kirmizilar kontrolii elde tutmayi severler, onlara
yeterli veri ve analizlerle desteklenmis segenekler
sunun ve akilli bir karar vermelerine izin verin

Bu asamada sessiz olun ve karar vermelerine izin
verin. Konusur ya da s6zunU keserseniz satis|
yapma sansinizi 6nemli lgiide dusurirsuniz

Yesillere Coziim Sunmak

e Urlin veya hizmetin prosediirlerini ve iligkilerini
nasil kolaylastiracagini, dengeleyecegini ya da
destekleyecegini gosterin

e Onerilerinizde onlarin rollerini ve hedeflerini
acik¢a tanimlayin ve planiniza onlarin spesifik
beklentilerini dahil edin

e Yeni fikirleri onlar korkutmadan sunun

« isletme prosediirlerinde ve iligkilerinde
olusacak degisikliklere uyum saglamalari igin
zaman taniyin

e Degisim gerekli hale geldigi zaman sebebini
anlatin. Mevcut kosullarda olusacak gegici
degisiklikleri ve degisimin ne kadar surecegini
aciklayin

e Mesajinizi istikrar ve guvenlik bilinci icerecek
sekilde tasarlayin

¢ Yesiller takip edilecek uygun adimlari gérmeyi
severler, bunlari paylasin

o Fikirlerini sorarak ve geribildirim vermeleri igin
cesaretlendirerek onlari konuya dahil edin

Sarilara Coziim Sunmak

UrGiniiniizin Sarilarin prestijini, imajini ve
taninirh@ini nasil artiracagini gésterin
Onerilerinizin, is iligkilerini daha eglenceli hale
getirmek icin yapacag! etkiyi ya da sonuglari
anlatin

istiraklerinin baskalarina yapacagi katkinin ve
gelecek olumlu tepkileri vurgulayarak goérevleri
tamamlamalari i¢in onlara tesvikler sunun
Dikkat sureleri kisa olan insanlara yapilacak
sunumlarin vurucu etkilere ihtiyaci vardir,
mumkun oldugu kadar ¢ok duygu katin
Co6zumunuzle daha az ¢gaba sarf edeceklerini ve
daha iyi gérineceklerini gosterin

iddialarinizi taninmis insanlarin ya da iyi bilinen
sirketlerin yorumlariyla destekleyin
Uriintintizden/hizmetinizden memnun kalan,
hayranlik duyduklari Kigilerin isimlerini verin
Uriine/hizmete sahip olduklari zamani gézlerinde
canlandiracak sorular sorun: “Su anda bu
Urtine/hizmete sahip olsaniz nasil kullanirdiniz?”
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4. Asama: SATISI KAPATIRKEN iLiSKiYi YONETMEK

Mavilerle Satisi Kapatmak

o Gegerliligi, degeri, kaliteyi ve glivenilirligi
vurgulayin

e Uygun belgelerle mantikli opsiyonlar sunun ve
bunlari analiz etmeleri icin zaman verin

¢ Ani verilen kararlardan rahatsizlik duyarlar ve
“dusiinecegim” dediklerinde gergekten
dusunecekleri anlamina gelir!

e Baski ya da asiri taleple karsilagirlarsa
“dusinecegim” diyerek zaman kazanirlar

o Maviler egitimli, mantikli ve karsilastirma
yapabilen alicilardir. Rakiplerinize gore
avantajlarinizi gergekgi ve profesyonel bir
sekilde ortaya koymak igin rakiplerinizi taniyin.
Secgenekler ve ¢dozimler arasinda maliyet-fayda
analizi yaparak karsilastirma yapabilmek igin
rakiplerinize sorabilecekleri sorular 6nerirken
sirketinizin gugli yénlerinden bahsedin

¢ Risklerini diisirmek icin pilot program
onermeye hazir olun

Kinnmizilarla Satisi Kapatmak

o Kirmizilarla birlikteyken cesaretinizi toplayin ve
ilgilenip ilgilenmediklerini sorun. Genellikle “evet”
ya da “hayir” diyeceklerdir

o Bilgileri cok yavas aktarir ya da detaylara ¢ok
zaman ayirirsaniz onun dikkatini ve ilgisini hizla
kaybedersiniz

¢ Bir taahhlitname hazirlarken Kirmizinin
onemsemedigi konulara fazla zaman harcamayin

e Opsiyonlari ve olasi ¢iktilari sunun. Kirmizilar
kalite ile maliyet arasinda denge kurmak isterler.
Kanitlarla desteklediginiz segcenekler sunun ve
nihai karari vermelerine izin verin

¢ Bir Kirmiziya iki ya da Ui¢ opsiyon sunmak etkili
olacaktir. Her segenegin 6zetini onerilerinizle
birlikte sunun

o Teklifinizi degerlendirirken onlari bélmeyin.
Kendilerine uygun bir opsiyon bulma ve satisi
kendi kendilerine kapatma ihtimalleri yUksektir.

Yesillerle Satisi1 Kapatmak

¢ Yesiller tumdengelim yontemi kullanarak
baskalarinin fikrini alirlar ve bu fikirleri
degerlendirerek yavas karar verirler. Spesifik
bir aksiyon plani yapin ve en guivenli ve pratik
yolu izlemeleri i¢in rehberlik edin, yénlendirin.
Onlari literaturle, vaka galismalariyla vb.
dokimanlarla donatin, ¢iinkl teklifinizi sirketteki
diger kisilere satabilirler.

e Anlagsma asamasina geldiginizde cikabilecek
yanlis anlagmalari ya da memnuniyetsizlikleri
dikkatle arastirin

¢ Yeni aksiyonlarin risklerinin disik olduguna
dair garanti almayi severler, onlara garantiler
sunun ve destekleyin

e Onlari acele ettirmemeye calisin, ama
gerekirse karar vermelerine yardimci olmak igin
nazikge yonlendirebilirsiniz

¢ Planinizi onlara 6zel hale getirin ve hem onlara
hem de digerlerine nasil fayda saglayacagini
gosterin

o SatisiI kapatmak istediginizde tereddutlu
gorunurlerse bir segenege dogru yonlendirin

Sarilarla Satisi Kapatmak

e UriiniinGiziin Sarilarin prestijini, imajini ve
taninirh@ini nasil arttiracagini gosterin

o Aclik olun ve “Sonraki adimimiz ne olacak?” ya da
“Bundan sonra nasll ilerliyoruz?” gibi sorular
sorun

o Eger bir seyi begenirlerse, hemen orada satin
alirlar

¢ Onlari yavaslatmaniz gerekir, cinkl ayni
zamanda asiri alma ve/veya ol¢ip bicmeden alma
egilimindedirler. Daha sonra ikinizin de pismanlik
yasayabilecegi davraniglara kargi dikkatli olun.

e Sarllar evrak islerinden ve detaylar hoslanmazlar
ve kontrat hazirlama zamani gelince
duraksayabilir ve hatta erteleyebilirler

e Prosedirler, sorumluluklar ve beklentiler hakkinda
net olmama egilimleri oldugu icin yazil bir
anlasma hazirlayin

o Anlastiginiz unsurlari yaziya dokin, aksi takdirde
ileride yanlis anlagmalar ya da hayal kirikliklari
yasayabilirsiniz
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5. Asama: MUSTERI TAKIBINDE iLiSKiYi YONETMEK

Mavileri Takip Etmek

¢ Basariyl ne zaman ve nasil dlgeceginize
dair bir zaman gizelgesi hazirlayin.
Kalitenizi, degerinizi ve guvenilirliginizi
gostermeye devam edin.

o Musteri memnuniyetini takip etmek igin
ulagilabilir olun ve drtn ya da hizmetin
performansi hakkinda sorular sorun

o Kullanimi gelistirmek igin ipuclariniz ya da
bildiginiz kisa yollar varsa yollayin

e Uriinlerinizi/hizmetlerini gelistirmek igin
onlardan geribildirim de istemelisiniz

¢ Size tavsiyelerde bulunurlarsa, onlara geri
donun ve sirketinizin Grinleri/hizmetleri
gelistirmek ya da yeni Grlnler/hizmetler
ctkarmak igin fikirlerini nasil kullandigini
anlatin

Kirmizilan Takip Etmek

o Kirmizilar gorevleri tamamlamaya
odaklandiklarindan genellikle iste kisisel
iliskiler aramazlar

o Kirmizilar s6z konusu oldugunda gelecekteki
satin almalar icin gegmis satislariniza
givenmeyin. UriiniinGzle ilgili herhangi bir
sikintilar1 ya da problemleri olup olmadigini
takip edin. Sikayetleri varsa hemen aksiyon
alin

e Musterinize Urlinudnuzin/hizmetinizin
arkasinda oldugunuz izlenimini verin

¢ Takibinizi fazla zamanlarini almadan
yapacadinizi vurgulayin

e Ayrica geri 6deme garantisi de sunabilirsiniz.

e Her ne soz verirseniz verin yerine
getirdiginizden emin olun

Yesilleri Takip Etmek

o Yesillerle isi strekli takip edin

e iletisimde kalacaginiza, isleri piriizsiiz
halledeceginize ve ihtiya¢ duyduklarinda
ulasilabilir olacaginiza dair kisisel garanti
verin

¢ Yesiller sizinle 6zel bir iligkilerinin
olmasindan hoslanirlar. is yaptiklari
tanidiklarindan biri olmanizin 6tesinde
strekli ve 6n gorulebilir bir iliskiyi tercih
ederler

e Herhangi bir sorunlari oldugunda sizi
arayabileceklerini sdyleyerek cep telefonu
numaranizi verin. Bunu nadiren kullanirlar,
ama istedikleri zaman size
ulasabileceklerini bildikleri i¢in kendilerini
glivende hissederler

¢ Bir kereye mahsus anlagmalardan
hoslanmazlar, iligkinizi sirdirmek icin ¢caba
gosterin

e Kisisel olmayan, bilgisayarla ydrtulen
memnuniyet takibi Yesgillere hitap etmez.
Bu sebeple, kisisel dikkatinizi, desteginizi
ve Olguli iliskinizi devam ettirin.

Sarilar1 Takip Etmek

¢ Sarilar siklikla siz Grind/hizmeti satmadan
kendileri alirlar ve bu davraniglari pismanliga
yol acabilir

e Sarilar dogru karar verdiklerini strekli
animsamaktan hoslanirlar

o Satistan hemen sonra destek vermeye
baslayarak kararlarini saglamlagtirin

e UrliniinGizii/hizmetinizi gercekten
kullandiklarindan emin olun, aksi takdirde
yanlis kullanip sinirlenebilirler ve bir kenara
kaldirabilir ya da iade edebilirler

o Surekli insanlarla birlikte olduklari igin
cevrelerine sizinle ve trindndzle ilgili olumlu
referans verebilirler mi diye sorabilirsiniz

e Uriinliniizii/hizmetinizi kullandiklari igin
kendilerini akilli hissediyorlarsa, Sarilar sizin
icin diger Ug¢ tarzin toplamindan daha fazla
referans verebilirler!
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Asama Kirmizilarla Sarilarla Yesillerle Mavilerle
Odag i
o Onemsiz .__ ?glnm |§e.-. e Size I1sinina kadar is . .
. dondirmeden 6nce e Onemsiz
konusmalari gegin hikavelere ve zaman konusu disina ¢gikmayin Konusmalari gecin
.. i ve z u 1 i
Giiven ve e Konunun ozone v e Glindem maddelerine ¥ gee

lliski Kurmak

odaklanin
o lyi hazirlanmig
olarak karsilarina ¢ikin

gecirmelerine izin verin
e Konusmanin
temposunu
belirlemelerine izin verin

gecmek igin acele
etmeyin
eOnlara aktif ilgi gosterin

e Glndemle gelin
e Sakin ve
profesyonel olun

Musteri
Ihtiyacini
Belirlemek

e Sorularin nereye
varacagini bilmelerini
saglayin

e Sadece baska yerde
olmayan bilgiler verin
e Sorularina dolaysiz
yanitlar verin

e Sorulari is ve kigisel
alanlarda degistirerek
sorun

e Kibarca konuya
yonlendirin

e Odaginizi hedeflerinde
ve vizyonlarinda tutun

e Cevaplarini samimiyetle
dinleyin

e Asla sozlerini kesmeyin
e Sorgularken tehdit edici
olmayan sorular sorun

e Uzmanliklarini
vurgulayan sorular
sorun

e Sorularinizi konuyla
ilgili tutun

e Acik ve kapal uglu
sorulari degistirerek
sorun

o Ozet sunumlar yapin
e Sonuca ve zaman
yonetimine odaklanin

o Mumkun oldugunca
¢ok duygu katin

o Siklikla fikirlerini sorun
eReferanslardan

e COozimunuzun hayati
kolaylastiracagini, istikrari
koruyacagini ve

o Gegerlilik, kalite,
deger, dogruluk ve
glivene vurgu yapin
o Gerceklere ve

Mﬁ§teriye : S i hedeflerini mantiga bagli kalin,

. o Gerekli analizleri az bahsedin L . IR,

Co6ziim ) o destekleyecegini gsterin riski diisirmeye
ve 0z tutun ve e Karar vermeleri igin o
Sunmak ) e Yeni fikirleri calisin
profesyonel tesvikler sunun .
N . e korkutmadan sunun e Karar icin baski
onerilerinizle birlikte o Co6zUimun imajlarina .
e Acele ettirmeden yavas kurmayin
sunun katkisindan ve eforlarini . .
N ) yavas yonlendirin e Duygulardan arinin
azaltacagindan bahsedin 3
ve sakin kalin
) Belgelerle birlikt
o |lgileniyorlar mi diye . e
sorun e Acikca sonraki adimin mantikli segenekler
. ne olacagini sorun e Yavas karar verirler ve sunun
o Onerlerinizle ve R e L
. o e Sipariglerini almaya bagkalarinin géruslerine e Karar vermeleri igin
ozetlerle birlikte iki ya .
Satisi ol ancararaliun hazir olun de basvururlar zaman ve bosluk verin
Kapatmak Deg"erIanirme e Satin almak igin gok e Karar igin zorlamayin e Varsa kusurlari siz
]
N hizl karar veriyorlarsa e Uygunsa bir garantiye soyleyin
yaparlarken ve karar . .
verirlerken sessiz onlari yavaslatin odaklanin o Riski disurmek icin
kalin e Evrak isini siz yapin pilot program ya da
garanti 6nerin
e Satistan hemen sonra Takip icin siireci ve
[ ]
e Coziimden %100 destek vererek kararlarini 2 g .
. . - . zaman gizelgesini
tatmin olduklarina pekistirin o Kisisel garantilerle aviasin
emin olun o Kullanim kilavuzu surekli takip saglayin g I\)/Ilerinuni oti Slemek
- [ ]

. = o |liskiyi sadece isle okumazlar; trini/hizmeti e Size ulagmalari igin 6zel . Y E
Miisteriyi - _ igin metodlarini
Takip Etmek ilgili tutun kullanamadiklarindan telefonunuzu verin Kontrol edin

e En kiguk sozlerinizi dolayi kizgin e Uzun sdreli bir iligki
; f . ) e s e Kisa yollari ve
bile yerine olmadiklarina emin olun kurmak istediginizi

getirdiginizden emin
olun

e Gerginliklerini gidermek
icin Urlinl kullanmalarina
yardim edin

hatirlatin

ipuglarini yollayin
e Deger, kalite ve
gliveni vurgulayin

Company Name Here

30




DISCstyles Rapor Sample Report igin Rapor- 1S/Isc Stil

Il. BOLUM DISC Styles Uygulamasi

Bu raporun ikinci bélimda igin https://www.e-junkie.com/ecom/gb.php?c=cart&i=1248217&cl=244896&ejc=2
adresinden DISC eWorkbook ¢alisma kitabini indirin. Bu bdlim bagkalariyla DISC konseptini nasil
uygulayacaginiz, baska bir kisinin bigimini gérsel ve s6zli olarak nasil taniyabileceginiz ve dért ana DISC
bigimi ile “baglanti kurmak” icin davranislarinizi nasil adapte etmeniz gerektigi hakkindadir. ikinci béliim DISC
bigimlerinin tim iligkilerinizde basarih bir sekilde uygulanmasi igin gok dnemlidir. Davranis bigiminizin temel
Ozellikleri ve bunun baskalariyla iliskileri Gzerinde galigin. Bagkalarinin size gonderdigi sinyalleri ‘okumayr’
deneyin ve bu konuda uzmanlasin. Basariniz tamamen kurdugunuz iliskiye baghdir. Bu iligkiyi basarisi
kanitlanmig, guvenilir beceriler Ustine kurmaya ne dersiniz?

iste DISC eWorkbook galigma kitabinda bulacaklariniz:

1 1SS 5
L@ 153 (S0 =11 S 1 o PR 6
Davranigsal Kimya ve DISC Platin KUFall .........cc.uuiiiiiiiecc ettt e e e e e 10
KarakteriStiK DaVIANISIAI....... ... i iieiiiiiiiiietietee et e e aeeaeeeateeaeseesssssssssssssssssssssssssssssssssssnsnsnsnsnsnsnsnsnnns 11
Ozet: AGIK Ve Kapall DAVIANISIAT ..........c.eoviieeeeeeeeeee ettt eneeteeteeaeeaeeeeennanes 12
TanIdIGINIZ INSANIArA AGIKIGINIZ. ...ttt e e e e et ee e e e s 13
Ozet: Dogrudan ve Dolayll DAVIANISIAT ...........cc.cvoiieeeeee ettt eee e eee e enans 14
Tanidiginiz insanlara DoGrudan DAVIANISINIZ ............c.ccveveveueeeeeeeeeeeeeeeseaeeeeeesese s e seaseseseseas s esesseseseseaeenee 15
[ To ) D F= AV = T == = o o o SRS 16
Davranis Bicimlerinin Ozet: Dominant, iz Birakan, Sadik, Ciddi ...........c.oovoioeoeeeeeeeeeeee e 17
Benim DISC Davranigsal Bigimimin OZeti .............coovoiiuieeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 21
BIGIMIETIN OZEti ...ttt ettt et e et n e aeens 22
BicimIerin TanIMIQYICHAI .........ooi it e e s e e e aab e e e e aanes 23
BIGIMIEIIN HET TKi YANI ..ottt ettt ae e ee e e en e e e eae e e 24
= Tod g o] =Y T =TS oL = (g =Y PRSPPI 25
Dort Bigimde GOzIEmIENEbilir OZEIKIET .............ccveeeeee et eaeeteeee e eaeeennneas 28
ST 41101 RSP RR 30
Y S Ty= OO 32
ST N (T To F= T T 1Y/ = o T S SOSUR 36
UyumluluGu AYAINIAEMAK ..o e 37
Davranigsal UyumlanabilirliK .............oooiieiii e 40
Davranigsal Uyumlanabilirligi ArtIrmMak ...........ooooiiiiii e e 41
Davranigsal Tipe GOre Genel Srateiler ....... ..o i 42
=T o T o =T o = T TSP PPR 43
RIe] o] =T a LI @ Lo E= T W o 11 = 1Y PP OPPURPRN 44
L= T 1S (Y= = 1= ] PRSPPI 45
UyumlanabilirliK iGIN REGEIEIET .........e ittt ta e te et e estsessssssssssssssnsnsnsnsnsnsnsnnnnns 47
YUksek Performansii LIEIIIK. ... ....coiiieiiiiiiiie ettt e e sttt e e s en e e e e snte e e e e snteeeeeanreeaeen 48
o g LN € o] I o) 1= (] o [P PRSP 50
EKIpIEri ISIEF HAle GEEIMMEK. .........cveeieeeeeeeeeeee ettt ettt e ee e an e e e eae e e 51
SaAtISIAr & HIZMEL ... e ettt e e e e e e e et e et e e e e e e e s eeeeeeaaeesaannnnneeeaeeeeaannns 53
= o1y Lo @ o] ¢ SIS Y= | - S 55
BiGIime GOre HIZMEt ... ettt et e oot et e e e e e e e ee e e e e e e e e e e nnneneeaaaeeeaannnnneeas 56
DISC Platin Kural EYIEM PlanI.........oiiiieee et 57
Diger “Bicim” Konseptleriile Karsilastirma ... 58
07N = o3 g T o] = 1 RSSO PURRRN 59
=TT o113V ol [ = | PRSP 60
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Simdi Ne Olacak?

Bu rapor stiliniz ve dort birincil davranig bigiminizin her birisi hakkinda bilgilerle
doldurulmustur. Artik dort farkl davranissal bigcim hakkinda bilgi sahibisiniz ve bu bigimlerin
farkindasiniz.

Bu davranissal bigim bilgilerini uygulamaniz igin bu raporun uygulama bolimunde bir¢ok
oneri bulunuyor. Simdi bir sonraki adimi atin ve daha énce yapmadiysaniz egzersizleri
YAPIN.

Bu raporu bir dosyaya veya rafa koyup unutmayin. Elde ettiginiz bu bilgiyi kullanarak
bagkalari ile daha anlamli bir diyaloga girmek ve tum iligiklerinizi daha iyi bir seviyeye
getirmek davranis bigiminizi 6grenmekten ¢ok daha énemlidir. Bu raporu bir bagvuru
kaynagi olarak kullanin. Bu raporda birgok bilgi bulunuyor ve bu bilgileri tek bir okumayla
hazmedemeyebilirsiniz.

Davraniglarinizda ufak tefek degisiklikler yaparken bunun keyfine varin ve sonuglari gorun.
Sasiracaksiniz! Platin Kurali® Unutmayin: “Baskalarina ONLARIN istedigi gibi davranin”.
Bu sekilde tum iligkilerinizde ¢ok daha basarili olacaksiniz!

Telif Hakki © 1996-2014 A & A, Inc. Her hakki sakhdir.
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Ek DISC Kaynaklari

UCRETSIZ KAYNAKLAR

DISC eWorkbook — Hangi bigimin glic pesinde oldugunu ve hangisinin sonug odakli oldugunu
ogrenin. Kim tutarlilik ister ve kim degisimden korkar? Bu bilgi size fikirlerinizi nasil pazarlayip
insanlari nasil kazanabileceginizi gosterir. DISC eWorkbook ¢aligma kitabini kendinizi ve
projelerinizi en iyi hale getirmek igin kullanin.

indirme adresi: http://assessmentdownloads.com/offer

PeopleSmart in Business eKitap — Kimin taninma, kimin sonug pesinde oldugunu égrenin.
Kim tutarlilik ister ve kim degisimden korkar? Bu bilgi size fikirlerinizi nasil pazarlayip insanlari
nasil kazanabileceginizi gbsterir. Daha dnce ulasilamaz goriinen noktalara ulasacaksiniz. Bir isin
gercekten yapilmasi gerektiginde, People Smarts’i bu is i¢in dogru kisiyi bulmak igin kullanin. Ve
kazanmak i¢in hem kendinizi hem de projelerinizi en iyi hale getirin.

Indirme adres: http://assessmentdownloads.com/offer

DISC iligki Stratejileri 68dk. YouTube Videosu — Dr. Tony Alessandra tarafindan sunulan
bu eglenceli ve dnemli 68 dakikalik DVD’de sunlari 6greneceksiniz:

*Davranissal bigimleri 6grenmek igin faydali teknikler *Yabancilarla buzlari kirmak
*Karsilastiginiz herkesle daha iyi ilisi kurmak *Uyum saglamak icin en iyi yontemler

*Insanlari hizlica tartmak *Baskalarini daha rahat hissettirmek icin davranis biciminizi hemen uyumlu hale
getimek

indirme adresi: http://www.youtube.com/watch?v=E4NzSq tOpl

EN DISC KAYNAKLARI

Diger DISC arunleri - http://www.alessandra.com/tadisc.asp
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DISCstyles Rapor Sample Report igin Rapor- 1S/Isc Stil

Sorumluluk Reddi

Online DISCstyles degerlendirmesi ile ilgili olarak agikga belirtiimis veya ima edilmis olarak herhangi bir
garanti bulunmamaktadir. Bu konuda tim sorumlulugu almis sayilirsiniz ve Assessments 24x7 LLC sirketi (i)
DISCstyles Degerlendirmesini kullaniminizdan, (ii) DISCstyles Degerlendirmesinin yeterliliginden,
dogrulugundan, yorumlanmasindan veya faydasindan ve (iii) DISCstyles Degerlendirmesini kullaniminiz veya
uygulamanizdan elde ettiginiz her tirlQ bilgi veya sonugtan higbir sekilde sorumlu tutulamaz.

ASSESSMENTS 24X7 LLC sirketine karsi olarak kendi hakkinizda ve ASSESSMENTS 24X7 LLC sirketine
karsi glncu taraflar icin riicu hakkinizdan vazgegmis sayilirsiniz. ASSESSMENTS 24X7 LLC sirketini her
turlh iddiadan, sorumluluktan, talepten veya Uglinci taraflarin davalarindan bagisik tutmayi kabul etmis
sayilirsiniz.

Yukaridaki feragat ve guvence DISCstyles Degerlendirmesi ile veya DISCstyles Degerlendirmesinin kullanimi
uygulanmasi, yeterliligi, dogrulugu, yorumlanmasi, faydalihdi veya yénetimi ile veya DISCstyles
Degerlendirmesinin kullanimi veya uygulanmasi sonucu elde edilen sonuglar veya bilgiler ile dogrudan veya
dolayli olarak herhangi bir sekilde iligkili olabilecek veya bu degerlendirmeden dogabilecek ve kontrat
zorunlulugu, haksiz fiil sorumlulugu (ihmal de dahil olmak Uzere) veya baska herhangi bir zorunluluk da olsa,
her turlG kisisel sakatlik, maddi zarar veya dider herhangi bir hasar, kayip veya sorumluluk hakkindaki he tarlt
iddia, ricu hakki, sorumluluk, talep veya dava hakki i¢in gecgerlidir.

ASSESSMENTS 24X7 LLC hicbir sekilde kar kaybi veya iligkili bagka hasarlar veya bir Ugiinci taraf tarafindan
size karg! bulunulan iddialardan dolayi, ASSESSMENTS 24X7 LLC bir veya daha fazla defa bu gibi hasarlarla
ilgili olarak sizi uyarmig olsa bile, sorumlu tutulamaz.
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