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Rozumienie Twojego stylu

Twoj styl to "Perfekcjonista”.

Perfekcjonista jest systematyczny, zawsze przestrzega wyznaczonych zasad zaréwno w zyciu
prywatnym, jak i zawodowym; postepuje w uporzadkowany, zaplanowany sposob, jest osobg
precyzyjna, ktéra zawsze zwraca uwage na szczegdty. Dziata w bardzo taktowny, dyplomatyczny
sposob i bardzo rzadko Swiadomie zraza do siebie ludzi. Jako osoba niestychanie sumienna
wymaga precyzji od innych, wykazuje wysokie standardy pracy. Perfekcjonista czasem potrafi
"utknal" w szczegdtach, szczegolnie, gdy w gre wchodzi podjecie waznych decyzji - chce
wszystko sprawdzi¢, przeanalizowac, aby podja¢ dobra decyzje. Jest tak precyzyjny, ze rzadko
popetnia btedy. Oczekuje wyznaczonych z gory procedur i bardzo nie lubi nagtych zmian.

Perfekcjonista najlepiej czuje sie w bezpiecznym otoczeniu z jasno ustalonymi zasadami. Lubi
przebywac z innymi ludzmi, jednak od szerokiego grona ludzi woli grono kilku bliskich przyjaciét.
Zdecydowanie lepiej czuje si¢ w kameralnych warunkach niz w ttumie. Perfekcjonista bywa
nadwrazliwy i czasem bardzo Zle znosi krytyke. Powinien postarac sie by¢ bardziej pewny siebie.
Z reguly przejmuje sie tym, co myslg o nim inni ludzie i za wszelkq cene unika konfliktéw oraz
zmian.

Dla Perfekcjonisty bardzo wazna jest doktadno$¢ - zawsze mozna liczy¢ na to, ze zadania wykona
poprawnie. Przed podjeciem decyzji, Perfekcjonista potrzebuje szczegétowych informacji na dany
temat i czuje sie bardzo niepewnie, gdy zmusza sie go do podjecia szybkiej decyzji. Jest skrytg
osoba, ktdéra niechetnie ujawnia swoje uczucia i przekonania. W stresujacej sytuacji nie wybucha
a raczej wycofuje sie. Perfekcjonista potrzebuje poczucia bezpieczenstwa i stabilizacji zaréwno w
domu, jak i w pracy. Im bardziej uporzadkowane, stabilne i spokojne jest jego otoczenie, tym
wieksze jego samozadowolenie.

Nie lubi zmian i ostroznie podchodzi do nowych przedsiewzie¢, chyba ze sg sprawdzone. Jest
spokojny, opanowany i postrzegany jako dobry przyjaciel, ktory zawsze wystucha problemoéw
innych. Zawsze woli poczekac i zobaczy¢, jak rozwinie sie sytuacja, zamiast przyjmowac
proaktywne podejscie.

Bedac w nowej sytuacji, stara sie przyja¢ umiarkowane, racjonalne podejscie i stara sie unikac
skrajnosci. Ceni towarzystwo innych osdb, ale lubi tez przebywac sam. Jest realistg, ktdry przed
podjeciem decyzji rozwaza wszystkie mozliwe opcje, uwaznie analizujac dostepne alternatywy.

Bardzo ceni sobie bliskie relacje i czesto stawia potrzeby bliskich, lojalnych przyjaciét nad swoje
wiasne. Jest osobg, ktorej odpowiada staty rytm pracy i najlepiej czuje sie w spokojnym,
harmonijnym otoczeniu. Stara sie unikac¢ konfliktdéw i nagtych zmian; wazne jest dla niego
podtrzymywanie sprawdzonych metod, rozwigzan, zasad.

Jest perfekcjonista, ktdry wkiada bardzo duzo wysitku w realizacje zadania - stawia na najwyzsza
jakos¢. Poniewaz tak ciezko pracuje, wszelkg krytyke bierze sobie bardzo do serca. Z reguty
przed podjeciem decyzji zbiera wszystkie mozliwe informacje. Wierzy, ze gdyby wszyscy
przyktadali sie do analizowania informacji tak jak on, obowigzywatyby duzo wyzsze standardy
jakosci.
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ze stylem Perfekcjonista

Pamietaj, Perfekcjonista moze oczekiwac:

e Bezpieczenstwa w réznych sytuacjach, szczerego docenienia, powtarzalnych schematow
pracy, czasu na dostosowanie sie do zmian, ograniczonego zakresu odpowiedzialnosci,
identyfikacji z grupa, okreslone zakresu obowiazkéw, jasno zdefiniowanych oczekiwan

Najwiekszy lek: -
Komunikowanie sie
e Krytyka, szczegdlnie wyrazona przez bliskiego znajomego lub przyjaciela zelsyenieetclon=l

Komunikujac sie z Perfekcjonista:

e Stworz przyjazne Srodowisko, mitg atmosfere Wiedza przychodzi, ale
e Wyraz szczere zainteresowanie nim (jako osobg a nie zadaniem, ktére wykonuje) qurogé pozostaje w
e Wyjasnij, jak wykona¢ konkretne zadanie i odpowiadaj na pytania ,jak?” tyle.
e Przedstaw swoje pomysty w przyjazny sposob, badZz wyrozumiaty co do termindw,

poniewaz Perfekcjonista jest skrupulatny - Alfred Lord Tennyson
e  Zdefiniuj cele, procedury w zrozumiaty sposéb oraz nazwij role Perfekcjonisty w catym

procesie
e Wyjasnij mu z wyprzedzeniem wszelkie zmiany i daj czas na zaadaptowanie sie do nowej

sytuadji

W przypadku komunikacji z Perfekcjonista:

e Nie badz natarczywy, zbyt agresywny lub wymagajacy

e Nie staraj sie zbytnio konfrontowac z nim ani krytykowac jego dziatan

e Nie wprowadzaj ogdinych lub nagtych zmian

e Nie oczekuj, ze bedzie podejmowac decyzje bez poznania wczesniej faktow

Analizujac informacje, Perfekcjonista moze:

e  BycC na pozdr zgodny, ale wewnetrznie nieprzekonany
e Brac do siebie obawy i watpliwosci
e Zwlekac z udzieleniem informacji zwrotnej

e Wymagac¢ udzielenia dodatkowych informacji oraz dostarczenia wszystkich dostepnych
materiatéw

Motywacje

e Motywatory: Wyniki i jakos¢, procedury, poczucie bezpieczenstwa

e Ocenia innych przez: Precyzje, standardy jakosci

e Oddziatuje na innych przez: Przywigzywanie wagi do szczegdtéow

e Wartosc¢ dla zespotu: Sumienny, podtrzymuje najwyzsze standardy, troszczy sie o
jakos¢

¢ Naduzywa: Trzymania sie procedur wynikajacych ze standardéw

o Reakcja na presje: Defensywny, doktadny, stad czasem moze wolno realizowac zadania

e Najwieksze leki: Wrogos¢, krytyka

e Obszary do rozwoju: Pracuj nad pewnoscig siebie, nie odbieraj wszystkiego personalnie
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ze stylem Perfekcjonista

Wartos¢ dla zespotu:

e Niezawodny, opanowany, lojalny cztonek zespotu, postuszny wzgledem autorytetow
e Analityczny w odniesieniu do proceséw i procedur

e Podejmujacy ryzyko w wywazony sposob

e Realizujacy zadanie od poczatku do konca

Komunikowanie sie
Co pozytywnego wnosi Perfekcjonista do zespotu: S

e Daje poczucie stabilnosci w zespole
e Zaangazowany menedzer, ktéry realizuje cele poprzez rozwijanie relacji

o Sprawia, ze pozostali czuja, ze przynaleza do zespotu Mozesz mie¢

e Specjalistyczne umiejetnosci wspaniate pomysty,

e Szczery, dyplomatyczny i stara sie utrzymac wiasciwe tempo, zdyscyplinowany, doktadny ale jesli nie mozesz ich
e Mozna mu powierzy¢ zakonczenie rozpoczetych zadan zrealizowac, Twoje

o Cierpliwy, akceptujacy innych pomysty beda

e Potrafi zadania utozy¢ w proces i systematycznie je realizowac bezuzyteczne.

e Potrafi kontrolowac jako$¢ - Lee Tacocca
e Ma intuicyjne podejscie do ludzi i relacji

e Potrafi logicznie uzasadniac¢

e Akceptuje cele zespotu, gdy uzyska odpowiedzi na pytanie ,dlaczego?”

e Niezawodny, opanowany i lojalny

Obszary rozwoju osobistego dla Perfekcjonisty:

e Badz bardziej otwarty na zmiane, bardziej elastyczny

e Badz bardziej bezposredni w relacjach, okazuj wiecej inicjatywy w pracy zespotowej
e Skup sie na catosciowych celach zespotu a nie na okreslonych procedurach

e Staraj sie konstruktywnie podchodzi¢ do konfrontacji

e Postaraj sie pracowac nieco szybciej, aby zrealizowaé cel

e  Pracuj nad wyrazaniem swoich przemyslen, opinii i uczu¢
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Styl sprzedazy

Wstep

Badania sugeruja, ze najbardziej skutecznymi sprzedawcami sa osoby, ktdre naprawde rozumiejg
ludzkie zachowania i potrafig nie tylko przewidzie¢ zachowanie, lecz réwniez dostosowac wiasne
zachowanie do zachowania klienta. Skuteczni sprzedawcy sa $wiadomi wiasnych mocnych stron
oraz ograniczen i szybko rozpoznaja mocne strony, ograniczenia, potrzeby oraz preferencje
klientéw. W sprzedazy licza sie informacje!

Ta sekcja zawiera wyjasnienie Twojego stylu zachowania w roli sprzedawcy wedtug modelu
DISC. Pomoze Ci zidentyfikowa¢ wtasne mocne strony i ograniczenia w zakresie sprzedazy.
Ponadto raport ten daje konkretne informacje dla menedzera o sprzedawcach w jego zespole. W
konicu raport ten omawia to, co motywuje poszczegolne typy klientéw do podjecia decyzji o
zakupie.

Nie jest tajemnica, ze rozni klienci o réznych stylach zachowania maja rézne ,czute punkty”, ktore
decydujg o zakupie. Zadaniem sprzedawcy jest znalezienie tego czutego punktu i wdrozenie
odpowiedniego dziatania. Psychologia sprzedazy polega na zrozumieniu klienta, rozpoznaniu
tego, co go motywuje do zakupu, a nastepnie na zbudowaniu atmosferty sprzyjajacej
sfinalizowaniu sprzedazy.

Zidentyfikowanie Twojego stylu sprzedazy oraz stylu kupowania Twojego klienta moze stac sie
odkrywcze, jak réwniez kluczowe dla efektywnosci sprzedazy. Wskaze to nowe aspekty
komunikacji, jak réwniez potwierdzi to, co juz wiesz. Informacje te beda dla Ciebie cenne w
kazdym obszarze Twojego zycia — w pracy, w domu oraz wszedzie tam, gdzie masz do czynienia
Z ludzmi.
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Twoj styl sprzedazy

Opis Twojego instynktownego stylu sprzedazy

Twoj styl to Perfekcjonista
(styl ,CS")

Perfekcjonisci to wrazliwe i troskliwe osoby, analityczne, myslace logicznie. Sa precyzyjne i dbaja,
0 szczegoty. Perfekcjonisci z reguty postepujg w opanowany sposob, zwracajq uwage, aby klient
czut sie komfortowo, dbajg o relacje. Troszczg sie mocno o innych i przez klientdow sg postrzegani
jako fagodni, ostrozni, wspdtczujacy oraz uprzejmi. Perfekcjonisci sq niezwykle skrupulatni i
pozadaja w swojej pracy precyzji, wykazujq wysokie standardy pracy, chetnie wspieraja innych.

Perfekcjonisci z reguly potrafig skupi¢ sie mocno na zadaniu, postepowac zgodnie z poleceniami
oraz pracowac nad detalami. Mogg przodowac w tworzeniu lub interpretowaniu wykresow, tabel,
zestawien lub schematdw; ich starannos$¢ oraz samodyscyplina moga pomdc im stac sie
ekspertami sprzedazy, tam gdzie inni tracg cierpliwos¢ lub kontrole. Perfekcjonisci przed
podjeciem decyzji dla klienta potrzebujg zapoznac sie z wszystkimi faktami, jak rowniez
potrzebujq czasu, aby rozwazy¢ wszystkie mozliwe konsekwencje. Czesto nie okazujg uczué
wprost, poniewaz nie chcg tym obcigzac innych. Perfekcjonisci potrzebuijg stabilizacji, poczucia
bezpieczenstwa w miejscu pracy.

Lubig przebywac wsrod ludzi i pracowaé w matych zespotach sprzedazy, skrupulatnie pracujac
nad realizacjq zadan i projektéw. Czasami Perfekcjonisci moga stwierdzi¢, ze sg jeszcze bardziej
produktywni, gdy pracujq niezaleznie i nikt im nie przeszkadza w pracy. Z reguly wypracowujg,
procedury dla realizowanych zadan i lubig pracowac zgodnie z tym wzorcem, co pozwala im
osiggnac sukces. Najlepiej pracujg, gdy majg do czynienia z tym, co sprawdzone i potwierdzone i
wowczas mozna oczekiwac od nich, ze bedg utrzymywac klientdw przez wiele lat, zapewniajac
wysokiej jakosci ustugi. Klienci wiedza, ze Perfekcjonisci sa godni zaufania, praktyczni,
odpowiedzialni i rzetelni; s to ludzie, na ktdrych klienci moga liczy¢.
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Twoj styl sprzedazy

Opis Twojego instynktownego stylu sprzedazy

Wykorzystaj swoje mocne strony w zakresie sprzedazy i ogranicz do minimum to, co utrudnia Ci
sprzedaz. Pamietaj o swoich najmocniejszych stronach.

Mocne strony Perfekcjonisty w sprzedazy

e Zorientowany na obstuge klienta

e Buduje relacje

e Doskonale stucha, bardzo cierpliwy, kiedy domkniecie sprzedazy wymaga czasu
e Zawsze stara sie zapewni¢ produkty/ustugi najwyzszej jakosci

e Stawia na dtugofalowe relacje z klientem; woli obstugiwac klientéw, z ktérymi juz
wspdtpracuje niz nowych

e tagodne podejscie do sprzedazy; opiera sie raczej na faktach i szczegdtach niz na
emocjach

e Bardzo intuicyjny w zakresie wyczucia chwili do zamkniecia sprzedazy
e Empatyczny wobec potrzeb klienta i uwazny na potrzeby wymagajacych klientdw

Stabsze strony Perfekcjonisty w sprzedazy

e Moze zbytnio skupiac sie na analizowaniu problemdw, zamiast dziata¢

e Zatraca sie w szczegdtach, ktére tak lubi

e Ma tendencje czuc sie odrzuconym, krytykowanym, zarzuty odbiera bardzo osobiscie
e Moze by¢ oniesmielony przez silne lub wymagajace osoby

e Moze czu¢ zal do wspotpracownikow lub klientdw, ktdrzy wedtug niego niesprawiedliwie go
potraktowali

e Moze by¢ swoim najgorszym krytykiem, nieustannie zastanawiajac sie, jak moze poprawic¢
prezentacje lub oferte, szczegdlinie kiedy ma na to czas

e Za wszelkg cene unika konfrontacji

Najmocniejsza cecha Perfekcjonisty w sprzedazy

e Cierpliwy i Swiadomy jakosci, ktorg dostarcza, sprawdza sie przy realizacji
dtugoterminowych projektow
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ZARZADZANIE STYLAMI SPRZEDAZY DISC

Jan Kowalski

Przeglad zarzadzania stylami sprzedazy DISC

Motywowanie dziatu sprzedazy jest jedng z trudniejszych rzeczy, z ktérgq menedzer moze mie¢ do

czynienia. Wykorzystaj ponizsze informacje do wypracowania strategii kierowania sprzedawcami

o réznych stylach zachowania DISC.

4 N ~
Motywowanie sprzedawcow Motywowanie sprzedawcow
L stylu ,D A stylu I )
4 Ve <N
e Przedstaw pisemnie cele sprzedazy Badz przyjazny, dowcipny; im mniej
o Daj mozliwoé¢ kierowania zespotem formalizmu, tym lepiej
sprzedazy Proponuj aktywnosci zacie$niajace
e Zapewnij duze i wymagajace obszary relacje i umozliwiajace wspdine
sprzedazy dziatanie poza praca
e Zapewnij mozliwo$¢ finalizowania Zapewnij mozliwosci otwierajace drzwi
transakdji do nowych klientow
e Zapytaj o ich koncepcje na Pomoz w biezacej obstudze klientéw
pozycjonowanie produktow/ustug Podkreslaj mocne strony, udzielajac
o Podkredlaj zalety prowizji wzgledem informacji zwrotnych
pensji Podkreslaj zalety prowizji wzgledem
e Przedstaw im perspektywy szybkiego pensji
rozwoju, w tym finansowego Zapewnij wsparcie w zajeciu sie
e Pozwdl im, aby udzielali wsparcia przy szczegotami, w planowaniu i
wprowadzaniu nowych produktéw, zarzadzaniu czasem
wchodzenia na nowe rynki, Wybierz sie na wizyte handlowg razem
zwiekszenia udziatu rynkowego z przedstawicielem i przekaz
e Podbuduj "ego" stowami uznania, konstruktywne informacje zwrotne
umieszczajac o nich informacje np. w Zapewnij zmienne $rodowisko pracy
materiatach promocyjnych, oraz prace z ludzmi
informacyjnych Daj mozliwo$¢ wyrazenia swoich opinii
*  Zapewnij swobodg dziatania Przedstaw na pi$mie cele projektu,
e Zapewnij wsparcie w zajeciu sie konkretne postanowienia oraz terminy
szczegbtami realizacji
e QOceniaj na podstawie rezultatow Chwal w obecnosci innych
e  Zabieraj np. na obiad; tak zbudujesz Daj mozliwos¢ udziatu w publicznych
relacje, zdobedziesz zaufanie i wystgpieniach lub prowadzenia
bedziesz wywierac¢ wptyw spotkan
e  Zbuduj atmosfere rywalizacji Daj mozliwos¢ podrdzowania, w tym w
e Jako forme nagrody proponuj np. celach stuzbowych
pakiety podrozne Daj do sprzedazy nowe i ciekawe
e Powierz im zajecie sie problemami - produkty oraz ustugi
oni znajda rozwigzanie
\ N J
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ZARZADZANIE STYLAMI SPRZEDAZY DISC

Przeglad zarzadzania stylami sprzedazy DISC

Motywowanie dziatu sprzedazy jest jedng z trudniejszych rzeczy, z ktérg menedzer moze mie¢ do

czynienia. Wykorzystaj ponizsze informacje do wypracowania strategii kierowania sprzedawcami

o réznych stylach zachowania DISC.

Jan Kowalski

4 ~ ~
Motywowanie sprzedawcow Motywowanie sprzedawcow
L stylu ,S A stylu ,,C )
e N <
e Zapewnij do sprzedazy praktyczne, e Pomoz zdoby¢ doswiadczenie w
niezawodne produkty i ustugi kluczowym obszarze
e Okaz szczere uznanie dla ciezkiej e Informuj o zmianach i zasadach
pracy e Okazuj szacunek, nagradzaj
e Doceniaj lojalnosc i cierpliwosé e Podkreél zalety prowizji wzgledem
e Przedstaw realne cele sprzedazy pensji
e Uwzglednij ich udziat w traksakcjach, e Powiadom o zmianach z
ktdrych finalizacja wymaga czasu wyprzedzeniem
e Podkreslaj zalety prowizji wzgledem e Pozwdl by¢ kreatywnym
pensji e Zapewnij mozliwoéci opracowania
e Nieustannie motywuj strategii i rozwigzania problemow
e Daj mozliwos¢ pracy w zespole e  Zapewnij narzedzia do analiz
sprzedazy e Zapewnij produkty wysokiej jakosci do
e Pomdz budowac pewno$c¢ siebie sprzedazy
e Nie zmuszaj do rozméw e  Zapewnij wysokiej jakosci prezentacje
telefonicznych, tzw. "cold call" oraz pomoce techniczne
e  Zapewnij profesjonalne narzedzia na e Nagradzaj za lojalnos¢, dyscypline oraz
potrzeby prezentacji wytrwatos¢
e Daj czas na przygotowanie oferty e Pozwdl obstugiwac obecnych klientow,
e Badz elastyczny, jedli chodzi o zamiast pozyskiwac nowych
planowanie przez nich dni wolnych na e Jasno komunikuj oczekiwania
spedzenie czasu z rodzing e Zrekompensuj, doceniaj jego ciezka
e  Krytykujac, badz delikatny; daj czas na prace
zaadaptowanie sig do zmiany e Zapewnij zorganizowana i prywatna
e Regularnie udzielaj informacji zwrotnej przestrzen
na temat postepow e Zapewnij bezpieczeristwo pracy
. Og,ranigz grono _ag,resywnych 0s6b, z e Uwzgledniaj ich udziat w projektach
ktorymi beda miec kontakt sprzedazowych, ktérych finalizacja
wymaga czasu
\ A /
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ZARZADZANIE STYLAMI SPRZEDAZY DISC

Jan Kowalski

Wskazowki dotyczace motywowania i zarzadzania
dzialem sprzedazy

Niestety, to co dziata na jedng osobe, nie musi motywowac drugiej. Kazda osoba musi by¢
motywowana z uwzglednieniem jej naturalnych preferencji, mocnych stron, potrzeb.

Aby pomdc w podniesieniu efektywnosci i utrzymania zespotu sprzedazy, sprébuj zastosowac
nastepujace kroki.

1
2.
3.
4

Stworz profil wszystkich pracownikdw dziatu sprzedazy, aby zidentyfikowac ich styl DISC
Uzyj modelu DISC, aby odkry¢, co motywuje kazdego ze sprzedawcow

Zbuduj tak zespoly sprzedazy, aby ich style sie dopetniaty

Pamietaj, ze pienigdze nie sg jedynym czynnikiem motywujacym

Wykorzystaj nastepujace wskazowki, aby stworzy¢ najlepsze, najbardziej produktywne
$rodowisko pracy dla poszczegdinych cztonkéw Twojego zespotu:

Najlepsze sposoby motywowania Perfekcjonistow

Zapewnij przyjazne $rodowisko pracy
Wyrazaj szczere uznanie i doceniaj jakos¢, fachowosé
Zapewnij im sprawdzone metody i procedury do wsparcia ich dziatan

Doceniaj ich skuteczno$¢ w budowaniu dtugofalowanych relacji z klientami, dbato$¢ o
szczegoty, wysokq jako$¢ pracy

Najlepsze sposoby kierowania Perfekcjonistg

Nie zmuszaj go do tzw. "cold call" z klientem, on sprawdzi sie w budowaniu relacji z
klientem

Nie stawiaj go w nieprzewidywalnej lub obarczonej wysokim ryzykiem sytuacji handlowej
Czesto moéw o jego skutecznosci

Nie zmuszaj Perfekcjonisty do sktadania pustych deklaracji lub sprzedawania bez
przygotowania

Zapewnij wsparcie poprzez dostarczenie mu profesjonalnych narzedzi sprzedazy i
materiatow

Daj mu do promocji wysokiej jakosci produkty/ustugi
Krytyke i zmiany komunikuj delikatnie i bez grézb, uzywajac serdecznego tonu gtosu
Wspieraj w procesie zmian, dostarczajac jak najwiecej precyzyjnych informacji

© 2020, PeopleKeys, Inc.®
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ZWIEKSZANIE SPRZEDAZY

Jan Kowalski

Rozpoznanie stylu kupowania Twojego klienta

Zeby dostosowac swéj styl sprzedazy do stylu kupowania klienta, najpierw musisz go poobserwowaé. W tym celu zwrdé uwage np. na

pytania, ktére zadaje, tempo moéwienia, bezposrednios¢, otwarto$¢, mowe ciata, zdjecia w jego biurze, styl ubierania sie - formalny czy

luzny?
. ~ ~
Jesli Twoj klient... Jesli Twaj klient...
e jest energiczny, rzeczowy, stanowczy e jest bardzo aktywny, charyzmatyczny, ozywiony
e lubi rywalizacje e jest spontaniczny, optymistyczny
e ma wysokie "ego", jest pewny siebie e |ubi towarzyskie rozmowy
e nie interesuje go, ,jak” zadanie jest wykonywane, dla e rozmawia o swoich uczuciach oraz o innych ludziach
niego liczy sig efekt a nie sposob realizacji e kfadzie nacisk na osobistg satysfakcje, opowiada rézne
e |ubi zmiany i ryzyko historie ze swojego zycia
Twoj klient to styl ,,D” Twoj klient to styl 1"
e  Ekstrawertyczny + bezposredni = styl D e Ekstrawertyczny + przyjacielski = styl I
o Im wyzszy wynik D, tym wigksza potrzeba dominacji o Im wyzszy wynik I, tym wieksza potrzeba interakgji
Do zakupu produktu motywuje go... Do zakupu produktu motywuje go...
efekt, ktory moze osiggnac, opinia ekspertéw, potwierdzenie impuls, walory estetyczne, zastyszana opinia oraz
jakosci prestiz/rozpoznawalno$¢ produktu
\ N /
e e N
Jesli Twoj klient... Jesli Twoj klient...
e jest przyjazny, spokojny, zgodny e wydaje sie by¢ zamkniety i mato ekspresyjny
e jest chetny do wspotpracy, lubi pracowac zespotowo e ktadzie nacisk na fakty i szczegdty, pordwnuje i analizuje
e Zle reaguje na zmiany i nie lubi ryzykowac dane
o  zadaje wiecej pytar a mato deklaruje e sprawia wrazenie powsciagliwego, ostroznego i
L . i . zdystansowanego
e nie interesuje go to, ,jak” zadanie jest wykonywane . 3 o
e lubi pracowa¢ samodzielnie
e jest zorientowany na zadania i jakos¢
Twaj klient to styl ,,S”
e Introwertyczny + chetny do wspotpracy = styl S Twoj klient to styl ,C”
e Im wyzszy wynik S, tym wieksza potrzeba bezpieczenstwa
yzszywy &y ¢ P P e Introwertyczny + analityczny = styl C
e Im wyzszy wynik C, tym wieksza potrzeba uporzadkowania
Do zakupu produktu motywuje go...
praktyczne wykorzystanie, prostota oraz cechy produktu, Do zakupu produktu motywujq go...
ktére zapewniajg uzytkownikowi wieksze bezpieczenstwo
potwierdzenia wtasciwosci produktu, np. wyniki badan,
gwarancje jakosci produktu, pisemne rekomendacje,
informacje poréwnujace produkt z innymi dostepnymi
rozwigzaniami
\ N v
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Jan Kowalski

ZWIEKSZANIE SPRZEDAZY

Po spotkaniu, rozmowie z potencjalnym klientem pamietaj, aby wykreowac "otoczenie" sprzyjajace okreslonemu stylowi klienta. Zastosuj
ponizsze sugestie:

Rozpoznaj styl zachowania-kupowania Twojego potencjalnego klienta. Czy reprezentuje on styl D, I, S lub C?
Uzyskaj porozumienie i zapracuj na zaufanie, przystosowujac swoj styl zachowania do stylu klienta.
Zaprezentuj te cechy produktu lub ustugi, ktére klient najbardziej doceni.

Zakoncz rozmowe z potencjalnym klientem zgodnie z jego stylem kupowania.

Skontaktuj sie ponownie z potencjalnym klientem zgodnie z jego stylem kupowania.

vl h N

Sprzedawanie klientom o stylu D

Oczekiwania: ,Namacalne efekty”
Stresory: ,,Wykorzystanie, utrata kontroli, strata wzgledem konkurencji”
Dostosuj swéj styl, wykorzystujac: Strategie sprzedazy ,rezultatow”

e  Mow zwieZle i konkretnie

e Badz bezposredni w relacji

e Skup sie na ,rezultatach” lub ,korzysciach” produktu lub ustugi
e Badz stanowczy i opanowany, wyjasniajac wazne zagadnienia

e Badz pewny siebie: nie sprawiaj wrazenia zastraszonego

e Nie bdj sie konfrontacji

e Pozwdl wygrac i/lub mie¢ racje (na koncu Ty réwniez wygrasz)
e Dziafaj szybciej niz normalnie

e Nie obiecuj za duzo

o Nie zartuj zbyt duzo (chyba ze druga strona tez zartuje)

e Pamietaj o udzielaniu odpowiedzi ,tak” lub ,nie” zamiast ,moze”
e Nie stosuj zadnych sztuczek ani mylacych deklaracji; osoby stylu D nie znosza mie¢ poczucia, ze ktos ich wykorzystat

Sprzedawanie klientom o stylu I

Oczekiwania: , Mite doswiadczenia, mita atmosfera”
Stresory: ,0drzucenie, brak spotecznej akceptacji, za duzo szczegétow w komunikacji”
Dostosuj swéj styl, wykorzystujac: Strategie sprzedazy w stylu , konwersacji”

e Zapewnij mitg atmosfere i zartuj, jesli uwazasz, ze jest to stosowne
e Mow o tym, jak wiele klient zyska

e  Wyraz wobec nich stowa uznania, doceniaj

e Wystuchaj ich

e Podawaj przyktady z zycia, aby przedstawic¢ ztozone zagadnienia

e Zrdb podsumowanie, ale nie mow za wiele

e Powiedz im, ze rozumiesz ich odczucia oraz doceniasz pomysty

e Pozwdl im mowi¢, ale trzymaj sie tematu

e Przedstaw ich innym cztonkom zespotu, jesli jest to zasadne

e Pozwdl im porozmawiac z Twoimi klientami, ktdrzy mieli dobre doSwiadczenia ze wspétpracy z Tobg, byli zadowoleni z produktu
e Nie podawaj im za duzo szczeg6téw o produkcie

e Przekaz im szczegdtowe informacje pisemnie
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Jan Kowalski

ZWIEKSZANIE SPRZEDAZY

Po spotkaniu, rozmowie z potencjalnym klientem pamietaj, aby wykreowac "otoczenie" sprzyjajace okreslonemu stylowi klienta. Zastosuj
ponizsze sugestie:

Rozpoznaj styl zachowania-kupowania Twojego potencjalnego klienta. Czy reprezentuje on styl D, I, S lub C?
Uzyskaj porozumienie i zapracuj na zaufanie, przystosowujac swoj styl zachowania do stylu klienta.
Zaprezentuj te cechy produktu lub ustugi, ktére klient najbardziej doceni.

Zakoncz rozmowe z potencjalnym klientem zgodnie z jego stylem kupowania.

vl h e

Skontaktuj sie ponownie z potencjalnym klientem zgodnie z jego stylem kupowania.

Sprzedawanie klientom o stylu S

Oczekiwania: ,Bezpieczenstwo i praktyczne rozwiazania”
Stresory: ,Utrata poczucia bezpieczenstwa, utrata relacji, konfrontacja”
Dostosuj swéj styl, wykorzystujac: ,Personalng” strategie sprzedazy

e Okaz szczere zainteresowanie drugq strong, ale jako osobg
e Badz przyjazny, buduj atmosfere wzajemnego zaufania
e Przekaz fakty, ktérych klient oczekuje

e Utwierdz go w przekonaniu, ktérego oczekuje i o czym komunikuje, skup sie na gwarancjach, potwierdzeniach jakosci i zwrotach z
inwestycji

e BadZ sobg, osoby stylu S moga by¢ bystrymi znawcami charakteru
e Sfinalizuj rozmowe, gdy stwierdzisz, ze druga strona Ci ufa

e Podawaj prawdziwe przyktady, aby rozwia¢ watpliwosci klienta

e Zadawaj pytania i pozwdl rozméwcy mowic przez wiekszo$¢ czasu
e  Skontaktuj sie ponownie: nie méw zbyt wiele

e Nie badz agresywny i nie naciskaj, badz pokorny

Sprzedawanie klientom o stylu C

Oczekiwania: ,Fakty i wiarygodnosc¢”
Stresory: ,Krytyka, niedokonczone zadania, presja wyboru, emocjonalne zachowania”
Dostosuj swoj styl, wykorzystujac: Strategie sprzedazy ,,dowodu i potwierdzenia”

e  Pozwdl rozméwcy zadawac pytania

e Udzielaj precyzyjnych odpowiedzi

e Prezentuj wady i zalety, aby przekona¢ rozmdwce

e Skup sie na wyjasnieniach krok po kroku

e Odpowiadaj na pytania, podajac jak najwiekszej faktow i szczegdtow
e Przedstaw dowody na to, co deklarujesz

e Badz bezposredni i przyjazny, ale ogranicz rozmowe towarzyskq

e Skoncentruj sie na szczegodtach

e Postaraj sie z czasem zdoby¢ zaufanie rozméwcy, dotrzymujac stowa
e Nie naciskaj rozmoéwcy, aby podejmowat decyzje natychmiast

e Nie wchodz w prywatnos¢ rozméwcy ani nie zadawaj osobistych pytan, jesli rozmdwca sam nie wyrazi na to otwartosci

© 2020, PeopleKeys, Inc.®
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Jan Kowalski

Styl sprzedazy

ZWIEKSZANIE SPRZEDAZY

Zwiekszanie sprzedazy a poszczegolne typy klientow

Instrukcje: Wypetnij arkusz. Celem jest poprawa relacji (oraz sprzedazy) z klientami, ktdrych juz znasz.

e Kolumna 1: Wopisz tutaj nazwisko klienta lub nazwe firmy.

e Kolumna 2: Przejdz do czesci 3, aby rozpoznaé styl klienta na podstawie tego, co wiesz o kliencie. Uzyj 1, 2, lub 3 liter DISC, aby
opisac styl klienta.

e Kolumna 3: Przejdz do sugestii w czesci 3, aby zapoznac sie ze wskazéwkami, ktére pomogg Ci stworzy¢ plan dziatania,
zapewniajacy sukces w relacji z tym klientem.

s N 4 A
NAZWA KLIENTA PLAN DZIALANIA
STYL
DISC
\ / \ /|
4 ) 4 N
1.
\ / \ </
(" N\ ' )
2.
\ / \ /
(" A < )
3.
N\ / \ /
4 N 4 N
4.
\ ) \ /|
4 N 4 N
5.
\ / \ /|
4 ) 4 N
6.
\ / \ </
(" N\ 4 )
7.
\ / A /
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Jan Kowalski

Role zespotowe TEAMS

Praca w zespole

Preferencje dotyczace roli w zespole

Dominujaca wartosc¢: Realizator

Realizator to cztonek zespotu, ktéry wdraza pomysty, programy, rozwigzania opracowane przez - .
zespdt. Zajmuje sie wykonywaniem niezbednych zadan. Przed zaangazowaniem sie w nowy Roleespolowe TEAMS
projekt chce poznac oczekiwania i zwigzane z nim procedury. Po zrozumieniu, na czym polega Praca w zespole
zadanie i poréwnaniu go z poprzednimi projektami. Realizatorzy sa w stanie zaproponowac, co
mozna zrobi¢, aby podnies¢ jako$¢ realizacji projektu - to ich niewatpliwa wartos¢. Ich propozycje
sq z reguty bardzo dobre, poniewaz Realizatorzy czesto znajq i rozumiejg wszystkie elementy
procesu i sg zrédtem informacji na temat potencjalnych przeszkdd, wyzwan itp. Realizatorzy P
proponujg pomysty dotyczace ulepszen, z reguty nie proponujg catkiem nowych pomystéw. Sami Wiasciwie d_Obra_ne
nie sugerujg zmian w procedurach, o te informacje musi dopytac ich inny cztonek zespotu. zespo’ry 0slagalq
Realizator skupia sie na tym, aby wtasciwe wykona¢ powierzone mu zad,anig, a stowa krytyki bardzo dobre wyniki,
bardzo bierze do siebie. Realizatorzy nie widzq sie z reguty w roli przywddcow i te role przyjmuijq s3 zmotywowane do

bardzo niechetnie. .
pracy i kreatywne.

Realizatorzy sg cenieni za precyzje i doktadnos¢; inni czionkowie zespotu wiedza, ze moga na

nich liczy¢. Zawsze starajq sie wykona¢ wszystko zgodnie z planem. Przyjete przez nich standardy Aby zespdt byt
jakosci s czesto wyzsze niz standardy przyjete przez inne osoby. Gdy napotkajg na problemy z Y p_ Y
wykonaniem zadania, rozwigzuja je w logiczny i metodyczny sposdb. Sprawdzaja sie w efektywny, niezbedne
koriczeniu, dopracowywaniu projektéw. jest przydzielenie

Systematyczno$¢ i precyzja to kluczowe wartosci Realizatoréw. Dzigki temu jako pierwsi cz}onkqm Z_eSPOfu
dostrzegajq przeszkody w realizacji zadania i informuja o tym odpowiednie osoby - to umozliwia odpowiednich rdl.
lepsze wykonanie zadania.

Realizator z reguty woli poczekac, jak rozwinie sie sytuacja, zamiast angazowac sie w jej zmiane.
Wazne jest, by pyta¢ go o zdanie. Realizator, aby mogt by¢ bardziej efektywny, potrzebuje jasno
wyznaczonych celdw.
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Role zespotowe TEAMS

Ciag dalszy

Jan Kowalski

Druga dominujaca wartosc: Koordynator

Koordynator jest osobg, ktdry usprawnia interakcje miedzy poszczegdlnymi cztonkami zespotu i

ktdra nadzoruje realizacje roznych aspektdw danego zadania. Koordynatorzy to z reguty wrazliwe

osoby o wysokich standardach pracy. Podejmuja decyzje po zgromadzeniu wszystkich
niezbednych informacji; lubig monitorowanie proceséw, interakcje z innymi cztonkami zespotu,

sprawowanie nadzoru oraz wszelkie inne dziatania, ktdre sa narzedziem do tego, aby projekt byt

realizowany prawidtowo i na czas. Chcg by¢ akceptowani jako cztonkowie zespotu i chcg znad

oczekiwania wobec projektu przed jego rozpoczeciem. Zajmujg sie dopilnowaniem, by "pitka byta

ciagle w grze". Sa wrazliwi wobec otaczajacych ich ludzi i starajqg sie, aby wszystkim bardzo
dobrze sie pracowato. Nie lubig konfrontacji, ale gdy jest ona niezbedna, poradza sobie w takiej
sytuacji. Koordynatorzy sg bardzo sumienni; potrafig przekonywac innych argumentami, ktére
wynikaja tak z logicznego myslenia, jak i z emocji. W razie potrzeby potrafig petni¢ role
dominujacego przywddcy.

Koordynator potrafi wyjasni¢, kiedy i gdzie opracowywane pomysty muszg by¢ przejete przez
innego cztonka zespotu. Potrafi czasem wejs¢ w role Kreatora, Analityka lub Stratega i petnic jq
przez dtuzszy czas. Jego mocng strong jest umiejetnos¢ brania pod uwage perspektywy
wszystkich czionkéw zespotu i nastepnie "ttumaczenie" koncepcji tak, aby wszyscy zrozumieli
przyjety punkt widzenia.

Koordynatorzy sq zawsze brani pod uwage, gdy potrzebny jest przywddca, ktory potrafitby
pokierowac projektem. Potrafig dobrze komunikowa¢ sie z wieloma osobami, potrafig tez

delegowac zadania. Ich dbatos¢ o szczegdty oraz wewnetrzna motywacja sprawiaja, ze cieszq sie

szacunkiem, a ich opinie sg cenione. Ich umiejetnos¢ porozumienia sie z innymi scala i umacnia
zespot.

Koordynator moze czasem wydawac sie zdystansowany czy agresywny, szczeg6lnie gdy
koncentruje sie na rozwigzywaniu problemu - ale dzieki temu, Ze liczy sie dla niego
sprawiedliwosc i ze potrafi sie dobrze komunikowaé, utrzymuje motywacje zespotu.

© 2020, PeopleKeys, Inc.®

Role zespotowe TEAMS

Praca w zespole

Wiasciwie dobrane
zespoty osiagajq
bardzo dobre wyniki,
sg zmotywowane do
pracy i kreatywne.

Aby zesp6t byt
efektywny, niezbedne
jest przydzielenie
cztonkom zespotu
odpowiednich rol.
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Opis wewnetrznych czynnikdw motywujgcych

Ukryte czynniki motywujace

Dominujaca wartosc¢: Lojalnosc

Charakterystyka osoby, u ktérej dominuje Lojalnos¢:

Koncentruje sie na ludziach, wspdtpracuje z innymi dla ogdlnego dobra
Broni sie przed trudnymi sytuacjami

Unika utraty szacunku innych

Wykonuje zadania poprawnie, zgodnie z ustalonymi zasadami

Dziata zgodnie z przyjetymi procedurami

Na czym sie koncentruje? Na tradycji, obowigzujacych zasadach
Jaka przyjmuje perspektywe? Uznaje autorytety

Jaki ma cel? Odpowiedzialny sposéb Zzycia

Czego sie boi? Utraty spotecznego szacunku/nielojalnosci

Jaki przyjmuje styl pracy? Osobiste, silne zaangazowanie

Im wyzszy wskaznik Lojalnosci, tym wieksze prawdopodobienistwo, ze ogranicza sie do jednego
sposobu myslenia.

Osoba, dla ktdrej wartoscig jest Lojalnos¢, moze powiedziec:

"Staram sie naprawiac sytuacje, w ktorych inni nie zrealizowali swoich zobowigzan."
"Spodziewam sie, ze innych bedzie cechowac etyka pracy i lojalno$¢, tak jak mnie."
"Przejmuje sie tym, co inni o mnie mysla."

"Wole pracowac w ramach sprawnie wspotpracujacego zespotu."

"Nie zabiegam o uznanie ani pochwaty."

"Bardzo bronie swojego obecnego stylu zycia."

"Jestem lojalny wobec swojej misji i swoich przekonan."

Osoba, dla ktdrej wartoscig jest Lojalnos¢, moze postawic obie za cel zy¢ w sposob
odpowiedzialny. Ze wzgledu na ten cel, czasami staje sie mato elastyczna i matostkowa wobec
0s0b, ktdre maja inny punkt widzenia. Lubi pracowac z innymi, lojalnymi ludzmi, ktérych
przekonania sq takie jak jej. Jesli Lojalnosc jest wartoscia dominujaca, warto, aby taka osoba
pracowata nad ELASTYCZNOSCIA i PRACA ZESPOLOWA, Moze to zrobi¢, zadajac sobie
nastepujace pytania:

"Jakie moje sugestie, pomysty mogg by¢ pomocne dla innych i pomogg rozwing¢ poczucie
pracy zespotowej i zaangazowanie?"

"Czy istnieje jaki$ kompromis lub wspdlny mianownik, dzieki ktdrym mozemy osiagnac
porozumienie?"

© 2020, PeopleKeys, Inc.®

Jan Kowalski

Wewnetrzne czynniki motywujace

Gora lodowa jest
dobrg analogia do
opisania tego, czym
sq wartosci i jak
wptywajq na styl
zachowania.
Zachowanie to ta
czesc gory lodowej,
ktorg jestesmy w
stanie zobaczy¢,
podczas gdy wartosci
sq ukryte pod
powierzchnia,
wptywajac na nasze
decyzje i dziatania.
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Ciag dalszy

Druga dominujaca wartos$¢: ROwWnosc¢

Charakterystyka osoby, u ktorej dominuje ROWNoSC¢:

Koncentruje sie na poszanowaniu indywidualnosci innych oséb, jak réwniez swojej
Szanuje indywidualne przekonania

Szuka samorealizacji i stwarza okazje do komunikacji z innymi

Unika wewnetrznych konfliktow

"Nagina" zasady i oczekiwania w ramach bezpiecznych granic w poszukiwaniu osobistej
satysfakgji

Na czym sie koncentruje? Autoekspresja

Jaka przyjmuje perspektywe? Szuka przyjacielskich relacji, ktore nie ogranicza jego
swobody i pozwolg pozostaé sobg

Jaki ma cel? Poczucie szczescia

Czego sie boi? Wewnetrzny konflikt, nieréwnos¢

Jaki przyjmuje styl pracy? Indywidualizm w granicach spofecznej akceptacji

Im wyzszy wskaznik Réwnosci, tym wieksze prawdopodobienstwo, ze przestanie by¢ na biezaco z
codziennymi obowigzkami.

Osoba, dla ktdrej wartoscig jest Rownos¢, moze powiedziec:

"Jestem gotowy pokonywac przeszkody, aby zyskac satysfakcje i poczu¢ sie spetniony."
"Bardzo wazne jest dla mnie, aby szanowac¢ uczucia i poglady innych oséb."

"Nie lubie zasad i przepisow, ktdre sg sprzeczne z moimi przekonaniami lub ktére wydajq
sie by¢ niesprawiedliwe."

"Staram sie znajdywac pozytywne wzorce."
"Jestem otwarty na nowe wyzwania i metody, o ile mnie nie ograniczaja."
"Szukam réwnowagi pomiedzy wolnoscig a zgodnoscia."

Osoba, dla ktdrej wartoscig jest Rownos¢, moze postawic sobie za cel osiagniecie satysfakcji z
mozliwosci wyrazania swoich opinii i potwierdzenie swojego prawa do spetnienia ambicji
zyciowych. Moze by¢ postrzegana jako osoba niezaangazowana lub idaca na kompromis w
sytuadji stresujacej. Jesli Rownos¢ jest wartoscia dominujaca, dobrze, aby osoba ta pracowata
nad OBIEKTYWIZMEM i WYZNACZANIEM REALNYCH CELOW. Moze to zrobi¢, zadajac sobie
nastepujace pytania:

"Jakie pomysty moge zaproponowac?", "Co pomyslg inni?"
"W jaki sposdb moge zaangazowac sie, aby byto to z korzyscig dla wszystkich?"
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Wewnetrzne czynniki motywujace

Gora lodowa jest
dobrg analogia do
opisania tego, czym
sq wartosci i jak
wptywajq na styl
zachowania.
Zachowanie to ta
czesc gory lodowej,
ktorg jestesmy w
stanie zobaczy¢,
podczas gdy wartosci
sq ukryte pod
powierzchnig,
wptywajac na nasze
decyzje i dziatania.
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Jan Kowalski

Twoja postawa BAI
Opis

Dominujaca postawa to 'Wewnetrzny spokoj'

Wewnetrzny spokdj

dazenie do harmonii, dziatania zgodnie z przyjetym systemem wartosci

Najwazniejsze cechy kojarzone z tg postawa to uprzejmos¢, empatia, hojnosé, szacunek do wszystkich istot zywych, dazenie do
réwnowagi miedzy pracg a zyciem prywatnym, wierno$¢ swoim zasadom, wartosciom, pasjom.

Taka osoba przede wszystkim chce:

e Lepiej rozumiec otaczajacy ja Swiat

e  Zrozumiet i zaakceptowac sama siebie

e Czuc, ze zycie to nie wyscig, ze ma glebszy sens
o Stluzy¢ wyzszej sprawie

e Zy¢ z radoécig, wdziecznoscia

Taka osoba chce czug, ze zycie to nie jest tylko pogon za tym, co ulotne. Szuka w zyciu czegos, co moze by¢ jej odskocznig, co nadaje
zyciu znaczenie (religia, system wartosci, pasje). Poswieca czas odkrywaniu sensu zycia i swojego miejsca we wszech$wiecie.

Osoba z wysokim poziomem WEWNETRZNEGO SPOKOJU kieruje sie w zyciu sumieniem, chce porozumienia miedzy ludzmi, dba¢ o
$rodowisko i chetnie angazuje sie w tego rodzaju inicjatywy. Jesli znajdzie autorytet w obszarze, ktérym sie interesuje, bedzie za nim
konsekwentnie podazac.

Odnalezienie sensu zycia nie musi sie wigzac dla takiej osoby z czym$, co jest namacalne, nazwane, np. pozycja zawodowa. Dobra
materialne, same w sobie, mogq miec dla niej niewielkie znaczenie. Jest przywigzana bardziej do wartosci niz do rzeczy. Ceni sobie nowe
doswiadczenia, osobiste przezycia, czas spedzony z rodzing czy przyjaciétmi lub poswiecony na realizowanie swoich pasji, prace zespotowg,
$wiadome zycie.

Jest przywigzana do swoich przekonan tak bardzo, ze jest sktonna przekonywac do tego innych. Jest pewna zasad, wartosci, ktorymi
kieruje sie w zyciu. Posiada silny wewnetrzny kompas moralny. Dobrze sie odnajduje w sytuacjach, w ktorych trzeba postepowac w
zgodzie z autorytetem.
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BAI c.d.

Cechy szczegélne osoby, u ktérej WEWNETRZNY SPOKOJ ma wysoka wartosé

Ogolna charakterystyka:

e Osoba przywigzana do wartosci, ktére ceni i umie nazwac to, co sie dla niej liczy w zyciu
e Moze interesowac sie filozofia, religia, medytacja etc.

e Zalezy jej na zachowaniu rownowagi miedzy ciatem a umystem

e Osoba bardzo ciepta, oddana

e Licza sie dla niej relacje i wartosci, w ktdre wierzy

Potencjalne ograniczenia:

e Moze to by¢ osoba mato elastyczna czy sktonna do ustyszenia opinii, przekonan innych, szczegdinie oséb o bardzo emocjonalnym
usposobieniu

e Moze chcie¢ mocno pokazywac, ze ma racje
e Moze rzadko zmienia¢ zdanie, nawet jesli sa ku temu racjonalne przestanki

WEWNETRZNY SPOKOJ a inne postawy
o Kiedy WEWNETRZNY SPOKO] faczy sie z SOLIDARNOSCIA, wewnetrzne przekonania tej osoby sa silnie zwiazane z poczuciem
sprawiedliwosci, rdwnoscia, uczciwoscia.
o Kiedy WEWNETRZNY SPOKOJ taczy sie z WPLYWEM, taka osoba dazy do tego, aby za jej przekonaniamy szty konkretne
dziatania. Stara sie zdoby¢ wystarczajaco duzo wiadzy, aby mie¢ pewnosé, ze tak sie wtasnie stanie.

o  Kiedy WEWNETRZNY SPOKOJ taczy sie z EKONOMIA, taka osoba chce zapewnié sobie bezpieczenstwo finansowe po to, aby
moc zy¢ petnig zycia, realizowac to, co poza praca jest dla niej wazne.

o Kiedy WEWNETRZNY SPOKOJ faczy sie z ARTYZMEM, taka osoba odnajduje piekno w naturze, a sztuka porusza jg do gtebi.
e Kiedy WEWNETRZNY SPOKOJ taczy sie z WIEDZA, taka osoba bardzo mocno broni swoich przekonan.
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Twoja postawa BAI
Opis

Druga dominujaca postawa to 'Ekonomia’

Ekonomia

dazenie do osiggania mierzalnych efektdéw, w tym finansowych

Osoba, u ktdrej EKONOMIA ma wysoka wartos¢, z reguty jest zorganizowana, szuka praktycznych rozwigzan, koncentruje sie na
wynikach. Nie skupia sie tylko na "tu i teraz", ale mysli dtugofalowo i ma umiejetnosc strategicznego planowania. Chce osiagnaé
bezpieczenstwo finansowe, mieé staty przychdd lub zbudowac cos, co w przysztosci przetozy sie na efekt finansowy. Wierzy, ze za
sukcesem stoi ciezka praca i niejednokrotnie po$wiecenie.

Chce przed wszystkim:

e Stabilnosci finansowej

e Bezpieczenstwa finansowego na tyle, aby mdc zbiera¢ kolejne doswiadczenia, zy¢ petnig zycia
e Mierzalnych wyznacznikéw sukcesu

e Bezpieczenstwa finansowego w przysztosci

Poniewaz mozna mie¢ pokuse, aby takq osobe postrzegac jako materialiste, wazne jest, aby dodac, ze ona nie skupia sie na pienigdzach
dla samego faktu posiadania; co wiecej, czesto jest bardzo bezinteresowna. Zasoby finansowe dajq jej pewne poczucie bezpieczenstwa, sq
inwestycjg w przyszto$¢ - majq stuzy¢ zapewnieniu sobie czy tez rodzinie wygodnego zycia. Osoba z wysokim wskaznikiem EKONOMIA
moze bardzo duzo pracowac, kosztem nawet relacji, ale robiac to, mysli wtasnie o tym, aby tej drugiej stronie zapewni¢ bezpieczenstwo
finansowe, wygodne zycie. Jej przywiazanie do gratyfikacji finansowych nie wynika z materializmu a z myslenia o przysztosci.

Dla niektorych osdb z wysokim wskaznikiem EKONOMIA, to ile zarabiajg, moze by¢ wyznacznikiem ich skutecznosci, sukcesu. Dla nich
bardzo motywujace moga by¢ prowizyjne systemy wynagrodzenia, bonusy, co daje im perspektywe dodatkowego dochodu. Ta postawa
charakterystyczna jest dla os6b wytrwatych, konsekwentnych, mocno skupionych na celu. Chca szybko osiggac efekty, realizowac cele i
otrzymac za to wynagrodzenie, by zabezpieczy¢ sie finansowo na przysztos¢ - i nie ma w tym nic z egoizmu.
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BAI c.d.

Cechy szczegoélne dla osoby, u ktérej EKONOMIA ma wysoka wartosc

Ogolna charakterystyka:

e Konsekwentny

e  Zdyscyplinowany

e Zorganizowany

e  Pracowity

e  Skupiony na celu i dziataniu

Potencjalne ograniczenia:

e Moze bardzo duzo pracowac

e Moze by¢ postrzegany jako zachtanny

e Moze zbyt czesto rezygnowac z czasu z bliskimi, ttumaczac to tym, ze pracuje na poczet przysztosci i bezpieczenstwa finansowego
e Moze miec trudno$¢ w skupieniu sie na "tu i teraz", zyciu chwilg

e  Status finansowy moze byc¢ dla takiej osoby silnym wyznacznikiem jej skutecznosci

EKONOMIA a inne postawy
e Kiedy EKONOMIA faczy sie z WEWNETRZNYM SPOKOJEM, taka osoba umie znalez¢ rownowage miedzy finansowaq strong zycia
a tym, co jest dla niej wazne, w co bardzo wierzy (wartosci, religia, pasje itd.).

o Kiedy EKONOMIA faczy sie z SOLIDARNOSCIA, dla takiej osoby pomaganie innym jest réwnie istotne co zysk materialny.
Dbajac o finansowe zabezpieczenie swojej przysztosci, jednoczesnie chetnie wspiera innych.

e Kiedy EKONOMIA faczy sie z WPLYWEM, taka osoba postrzega pienigdze i wiadze jako wspotzalezne od siebie; wykorzystuje
jedno lub drugie do osiagniecia celu; ma odwage podejmowac ryzyko finansowe.

e Kiedy EKONOMIA taczy sie z ARTYZMEM, taka osoba poszukuje innowacyjnych sposobdw na to, aby zyskac finansowo,
wykorzystujac swoje unikalne kompetencje lub tez chetnie inwestuje w nowe, kreatywne projekty.

e Kiedy EKONOMIA faczy sie z WIEDZA, taka osoba chce wykorzystywac swoje kompetencje, swojq ekspertyze do zarabiania
pieniedzy.
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Wyniki

Grafy

Publiczny obraz

D=-4.23, I=-4.64, S=1.3, C=5.91 D=-6.28, I=-1.86, 5=6.62, C=8 D=-5.55, I=-3.63, S=4.05, C=7.55

Role zespotowe Wartosci

T=14, E=44, A=31, M=32, S=29 L=31, E=30, P=16, J=23 1=50, S=22, P=13, E=45, A=38, K=42
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DISC D3 Sales (Short report)

Please enter your report section content here.
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