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When viewing the report, it’s important for Leaders to recognise that each one of us is an individual person. We all have different personal needs that strongly
influence:

The direction we take in life.
Personality and Behaviour
The way we relate to others
Levels of motivation and drive
This person’s life is apt to be a fulfillment or reflection of his/her strongest needs.

The report for A. N. is shown in three sections.
1. Visual description of this person’s observable Personal Needs displayed in a bar chart.
2. High Performance Indicators
3. Problem Indicators

UNDERSTANDING PERSONAL NEEDS
For explanations of the 10 personal needs, please refer the explanations later in this report.
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This person’s life is apt to be a fulfillment or reflection of his/her strongest needs.

The report is presented as an analysis of 10 individual Personal Needs explained below.

When viewing the report first consider the job role.

What are needs must rate highly in order for the person to be successful?
What needs must be low such as Passiveness.

The needs can be viewed in isolation, in pairs or in clusters for instant analysis of strengths and weaknesses and potential inner conflict.

When viewing individual needs the rating is a reflection of the individual’s desire to have that need satisfied.

Low Need = 35% and below
Medium need 36  65%
High Need above 66 – 100%

When viewing in pairs such as Achievement & Contentment. These are opposing needs.
If one need is a high rating, then the other need should be low.

Example:
Achievement 74% relates to Contentment 26%
Assertive 61% relates to Submissiveness 32%
If both needs are similar it may indicate inner conflict.

When viewing in clusters such as Achievement, Assertiveness and Individualism consider how the clusters will impact on the individual’s performance in their job
role.

Example: If a key account manager has high Achievement, Assertiveness and Individualism needs, what impact might that have on the individual’s ability to
work on long term strategic account development or work in a small project team?
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ACHIEVEMENT:
The desire to excel through personal endeavour.
     High Performance Indicator Rating above 75%

CONTENTMENT:
The desire to remain in the comfort zone of the status quo.
     High Performance Indicator Rating below 30%

BELONGING:
The desire to be associated and involved with others, and recognised as a valued or popular team contributor.
     High Performance Indicator Rating 65%  85%
     Higher rating may influence independence.
     Examine in conjunction with Acceptance

ISOLATION:
The need to distance oneself from the mainstream population or workgroups.
     High Performance Indicator Rating below 30%

ASSERTIVENESS:
The desire to control others and provide direction.
     High Performance Indicator Rating 65%  80%
     Higher rating may change assertive behaviour to dominance.
     Examine in conjunction with Individualism & Aggression.

SUBMISSIVENESS:
The desire to be a “follower” without involvement in decision making.
     High Performance Indicator Rating below 35%

ACCEPTANCE:
The desire for affection, affiliation and acceptance by others.
     High Performance Indicator Rating below 45%

INDIVIDUALISM:
The need to be recognised as a unique individual and fulfill personal objectives without concern for conformity.
     High Performance Indicator Rating 50%  75%
     Higher rating may change individualism to belligerence.

AGGRESSION:
The desire to forcefully achieve ones objectives without interference from management or other external sources.
     High Performance Indicator Rating below 25%

PASSIVENESS:
The desire to avoid confrontational situations or interpersonal conflict.
     High Performance Indicator Rating below 25%
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This report analyses clusters of needs to provide indications of the salesperson’s potential areas of high performance.

The higher the rating the more likely this person is to proactively meet or exceed the norm for each activity.
The lower the rating the less likely this person will be to enjoy the activity and demonstrate avoidance behaviour.
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This report analyses clusters of needs to provide indications of problem areas that have the potential to reduce the individual’s value to the organisation and/or
disrupt sales leaders focus.

The lower the rating the less likely this person will be to display this behaviour.
The higher the rating the more likely this person is to display the problem behaviour.
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