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Wstep

Dane Profilu Indywidualnego Insights powstaty w oparciu o odpowiedzi, jakich Krélewna Sniezka
udzielita w Kwestionariuszu Preferencji Insights, wypetnionym 28 stycznia 2014.

Korzenie teorii osobowosci siegajg V wieku p.n.e., kiedy to Hipokrates zdefiniowat cztery
odmienne energie, przejawiajgce sie w roznorodnosci ludzkich temperamentéw. System Insights
opiera sie na modelu osobowosci stworzonym przez szwajcarskiego psychologa Carla Gustawa
Junga. Model ten przedstawiony zostat w 1921 r. w pracy pt. ,Typy psychologiczne” oraz
rozwiniety w kolejnych dzietach. Dokonania Junga, dotyczgce typéw osobowosci, ich
odmiennych preferencji oraz mozliwosci wykorzystania tej wiedzy w roznych aspektach i sferach
funkcjonowania, zostaty zaadaptowane przez wielu badaczy jako podstawa zrozumienia
osobowosci ludzkiej i do dnia dzisiejszego sg punktem wyjscia dla licznych badan i rozwazan.

Profil Indywidualny Insights jest zbudowany w oparciu o typologie Junga i daje podstawe dla
petniejszego zrozumienia siebie jako osoby oraz dla wtasnego wszechstronnego rozwoju.
Badania dowodzg, ze lepsze zrozumienie siebie, swoich zarbwno mocnych, jak i stabych stron,
pozwala rozwing¢ efektywne strategie w relacjach interpersonalnych oraz trafnie odpowiadac na
wymogi srodowiska zewnetrznego.

Niniejszy Profil jest unikalny. Powstat jako wynik starannej selekcji kilku tysiecy permutac;ji
stwierdzen, w oparciu o odpowiedzi udzielone w Kwestionariuszu Preferenc;ji Insights. Mozesz
zmodyfikowac lub nawet usungc¢ niektére zawarte w nim stwierdzenia — jednakze wczesniej
upewnij sie, zasiegajgc opinii kolegow, ze nie stanowig one nieznanych Ci aspektow Twojego
wizerunku.

Staraj sie w petni i aktywnie wykorzystac¢ znajdujgce sie w Profilu informacje. Postaraj sie
zidentyfikowac kluczowe dla siebie obszary rozwoju i dziatania, podziel sie nimi ze
wspotpracownikami — ich opinie i reakcje mogg okazac sie niezwykle istotne ze wzgledu na Twoj
osobisty i interpersonalny rozwd;.

N\ . Insights®
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Skuteczna Sprzedaz

Skuteczna sprzedaz musi spetniac trzy warunki:

Po pierwsze, handlowiec musi zrozumiec siebie oraz nauczy¢ sie polegac¢ na swoich mocnych
stronach a takze pracowac nad obszarami potencjalnych stabych stron i co najwazniejsze,
wiedzie¢ jak moze by¢ postrzegany przez klientéw.

Po drugie, handlowiec musi rozumiec¢ innych, a w szczegolnosci klientéw, ktdrzy réznig sie od
niego. Klienci czesto prezentujg odmienne style, majg rozne oczekiwania, potrzeby i motywacje
anizeli handlowcy. Powinien on zrozumiec te réznice i odpowiednio zareagowac.

Po trzecie, handlowiec musi potrafi¢ dostosowaé swoje zachowanie do klienta, aby skuteczniej
nawigzac z nim kontakt i moc na niego wptyngg.

Profil zostat napisany tak, aby wspiera¢ rozwoj kazdego z tych trzech obszaréw.

Model zaprezentowany ponizej ilustruje koncepcje procesu sprzedazy wedtug Insights a
zarazem podrozdziaty zawarte w Profilu Indywidualnym. Wykorzystaj swoj Profil do rozwiniecia
skuteczniejszych strategii budowania relacji z klientem, gtebszego zrozumienia siebie oraz
podniesienia skutecznosci swojej sprzedazy.

Insights”
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Styl sprzedazy

Niniejszy podrozdziat pomaga blizej zapoznac¢ sie ze stylem sprzedazy, jaki prezentujesz.
Wykorzystaj ten rozdziat, aby lepiej zrozumie¢ swoje podejscie do budowania relacji z klientem.

Styl sprzedazy

Krélewna lubi mie¢ pod kontrolg swoje projekty i by¢ pewng faktdéw w nich zawartych. Na krotkg
mete osobiste relacje z klientami wydajg sie jej mniej wazne niz petne zaspokojenie ich potrzeb.
Krélewna raczej trzyma sie z boku, nie biorgc aktywnego udziatu w nowych procesach. Woli
ostroznie wprowadzac w zycie nowe koncepcje. Moze skorzysta¢ ufajgc bardziej klientom, ktorzy
sg mniej precyzyjni i doktadni, a przedkfadajg wyobraznie i oryginalnos¢ nad fakty.

Kiedy tylko jej poczatkowy dystans zostanie przetamany, wykazuje szczerg chec¢, aby poznac
klienta jako cztowieka. Moze czasami napotykaé trudnosci w komunikowaniu sie z irracjonalnymi
klientami, poniewaz preferuje ludzi logicznych i analitycznych - takich jak ona sama. Czesto
moze by¢ zaabsorbowana biezacg analizg czy problemem i bywa nieSmiata wobec nowych
klientéw. Woli pracowac na faktach i liczbach, nie angazujgc sie w sprawy osobiste. Niechetnie
nawigzuje szybkie, powierzchowne relacje z klientami. Klienci mogg uwazac¢ jg za osobe
delikatna, ostrozng i zachowujgcg rezerwe.

Krélewna jest oddana wspieraniu klienta i w tej roli wymaga niewielkiego nadzoru. Moze
preferowac kontakty raczej z logicznymi niz z emocjonalnymi klientami. Czasem moze by¢
uwazana przez niektorych klientéw za zbyt skupiong na szczegoétach lub wewnetrznych
procesach. Skromna i z rezerwa, Krolewna jest osobg ciepta, ktdra raczej nie okazuje emocji
klientom, chyba Ze ich dobrze pozna i im zaufa. Jest efektywng, lecz nie autokratyczng liderka,
zacheca innych do udziatu w realizacji projektu.

Notatki

-\ . Insights®
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Przygotowanie i nawigzanie kontaktu
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Sprzedaz rozpoczyna sie na diugo przed rozmowg handlowg i trwa nawet po jej zakonczeniu. W
niniejszym podrozdziale przedstawione sg kluczowe kwestie, ktérych powinnas by¢ swiadoma,
kiedy rozpoczynasz etap planowania i przygotowujesz sie do pierwszego spotkania z klientem.

Krélewna - Twoje mocne strony na etapie przygotowania i
nawigzaniu kontaktu:

Mysli realistycznie i wyznacza jasne, mozliwe do osiggniecia
cele.

Zdaje sobie sprawe, jak wazny jest proces planowania
dziatan.

Jest systematyczna w poszukiwaniu nowych klientow.

Ma doktadne i biezgce informacje na temat produktow i
ustug.

Zdobywa doktadne rozeznanie, aby unikng¢ potencjalnych
putapek. Notatki

Ma zdyscyplinowane podejscie do poszukiwania nowych
klientow.

Na etapie przygotowania i nawigzania kontaktu Krolewna
powinna:

N\ . Insights®
®))Discovery

Pamietac, aby akcentowac i podkresla¢ swoje zdolnosci
towarzyskie.

Odbierac telefony!
Pracowac nad swojg wszechstronnoscia.
Zgtebi¢ kreatywne metody zbierania informaciji.

Prébowac przyjmowac nowe, inne niz zwykle i trudne
zadania.

Odprezyc sie i cieszy¢ sie procesem poszukiwania nowych
klientéw.
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|ldentyfikowanie potrzeb

Na tym etapie celem jest odkrycie rzeczywistych probleméw i oczekiwan klienta. Niniejszy
podrozdziat opisuje Twoje mocne strony oraz zawiera wskazowki, jak mozesz rozwija¢
umiejetnosci skutecznego identyfikowania potrzeb klienta.

Krélewna - Twoje mocne strony w procesie identyfikowania
potrzeb:

e Trzyma sie ustalonych i sprawdzonych procedur przy
zbieraniu informaciji.

* Naprawde stucha rzeczywistych watpliwosci klienta.

e Zanim udzieli odpowiedzi, zwykle upewnia sie, ze dobrze
zrozumiata pytanie klienta.

* Robi notatki sprawnie i skutecznie.

e Dobrze konstruuje swoje notatki.

» Potrafi porzadkowac informacje, czasem z wrecz wojskowg Notatki
precyzja.

Identyfikujac potrzeby Krolewna powinna:

e Uczyc sie byc¢ bardziej wyrazistg i spontaniczng w kontaktach
Z klientem.

e  Zapraszac¢ wspotpracownikéw do uczestnictwa w
stosownych spotkaniach.

* Czesciej sie usmiechac.
* By¢ bardziej Swiadoma catoksztattu sytuacji.

* Dostosowac sie do klientéw kierujgcych sie intuicjg i opierac
sie wtasnej potrzebie bycia doktadna.

* Poswieca¢ mniej czasu na papierkowg robote, a wiecej na
bezposredni kontakt z klientem.

N\ . Insights®
®))Discovery

© The Insights Group Ltd, 1992-2014. Wszystkie prawa zastrzezone. Strona 8



Q)

Krolewna Sniezka

Insights®

Przedstawianie oferty

Po zidentyfikowaniu potrzeb klienta, etap sktadania oferty powinien wypetniac luke pomiedzy
potrzebami klienta a biezgcqg sytuacjg. Ten podrozdziat przedstawia kilka kluczowych rad, dzieki
ktérym mozesz wypracowac bardziej skuteczne sposoby przedstawiania oferty klientom.

Krélewna - Twoje mocne strony w procesie przedstawiania oferty:

*  Proponuje bardzo efektywne sposoby rozwigzywania
problemow.

* Przedstawia praktyczne rozwigzania, rozwazywszy dostepne
informacje.

e  Formutuje realistyczne oczekiwania wzgledem siebie i
innych.

* Niezawodnie wywigzuje sie z zobowigzan w ustalonym
czasie.

e  Duzg uwage przywigzuje do precyzji we wszystkim, co mowi
i robi. Notatki

* Kieruje sie logikg i bierze pod uwage wszystkie potrzebne
informacje.

Przedstawiajgc oferte Krolewna powinna:
*  Mie¢ odwage wysuwac bardziej Smiate propozycje.

*  Byc przygotowana na szybsze przystosowanie swoich
dziatan do zyczen klienta.

«  Cwiczy¢ spontaniczne zachowanie!
* Zaplanowac czas na zaangazowanie klienta w prezentacje.

* Ciggle podsumowywac obecne i przyszite korzysci z przyjecia
propozycji.

* By¢ otwarta na potencjalne mozliwosci, nawet jesli jest
przygnieciona negatywnymi odczuciami.

N\ . Insights®
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Pokonywanie obiekc;ji

Jesli relacje interpersonalne zostaty zbudowane wiasciwie, obiekcje klienta powinny by¢
niewielkie. Niemniej ten podrozdziat zawiera strategie, ktére mogtabys wykorzystac, aby jeszcze
skuteczniej je przetamywac.

Krélewna - Twoje mocne strony na etapie pokonywania obiekcji
klienta:

Dobrze kontroluje swoje emocjonalne reakcje.
Potrafi rozr6znic¢ obiekcje prawdziwe i fatszywe.
Wykorzystuje rozsgdne rozwigzania, aby pokonac bariery.

Jej spokojny i niespieszny sposéb dziatania wzbudza
zaufanie.

Przedstawia rozwigzania w uporzadkowany sposob.

Stosuje dobrze sformutowane pytania sondujace.

Pokonujgc obiekcje klienta Krélewna powinna:

N\ . Insights®
®))Discovery

By¢ z goéry przygotowang do odparcia najczestszych
zarzutow.

Postrzegac obiekcje raczej jako sygnat gotowosci do zakupu,
niz jako odmowe.

,Gtosno myslec”, jesli klient preferuje ten styl.

Kiedy to konieczne, by¢ gotowa do udzielenia
natychmiastowej odpowiedzi.

Przyjmowac bardziej przyjazne, partnerskie podejscie do
prowadzenia dyskusiji.

Unika¢ nadmiernej powagi.

Notatki
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Finalizowanie

Nie konflikt, lecz skuteczne zamkniecie powinno wienczy¢ proces sprzedazy. Kiedy klient ma
zaufanie, jest pewien tego, co kupuje i widzi potrzebe takiego zakupu, mozna zaproponowa¢ mu
podpisanie kontraktu. W tym podrozdziale przedstawiono Twoje mocne strony oraz sugestie,
ktére mozesz wykorzystaé, aby rozwing¢ efektywniejszy styl finalizowania sprzedazy.

Krélewna -Twoje mocne strony na etapie finalizaciji:

*  Potrafi podsumowywac korzysci w przejrzysty i zwiezty
Sposob.

*  Zawsze dotrzymuje ztozonych obietnic.
* Dobrze wyczuwa priorytety klienta.
* Jest analityczng i doktadng ,zamykajacq”.

* Ma realistyczne spojrzenie na mozliwe do osiggniecia
rezultaty.

* Ma bardzo praktyczne podejscie do realizacji postanowien
UMowy. Notatki

Finalizujgc sprzedaz Krélewna powinna:

* Mniej polega¢ na tradycyjnych praktykach i by¢ bardziej
otwarta na nowe pomysty.

*  Wypracowac sobie wizerunek osoby mniej sztywnej i
skrepowanej przez proces.

*  Zrozumie¢, ze klienci czesto woleliby, zeby to ona przejeta
inicjatywe.

* Dotozyc staran i przedstawia¢ swojg fachowg wiedze tak,
aby klient nie poczut sie traktowany protekcjonalnie.

*  Spodziewac sie, ze niespodzianki bedg korzystne, a nie
szkodliwe.

* Zdac sobie sprawe ze swojej tendencji do ,dzielenia wtosa
na czworo”.

N\ . Insights®
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Wspodtpraca

Naturalnym wymogiem pracy handlowca jest zbudowanie takiej relacji z klientem, ktéra umozliwi
kontynuowanie tej znajomosci oraz wykonywanie ustug serwisowych dla klienta juz po
zainicjowaniu sprzedazy. W tym podrozdziale znajduje sie kilka sugestii, ktére mozesz
wykorzysta¢ do wspierania, informowania i utrzymywania dalszych kontaktéw z klientem.

Krélewna - Twoje mocne strony na etapie rozwijania wspotpracy:

Monitoruje uzgodnienia dotyczgce zakresu obstugi i
gwaranciji.

Potrafi dopig¢ wszystkie szczegoty na ostatni guzik.

Zacheca innych do wyrazania krytycznych opinii, traktujgc to
jako pomoc w swoim rozwoju osobistym.

Uzyskuje od klientow szczegotowe informacje na temat
postepu prac na kazdym etapie.

W wiekszosci sytuacji ma opracowane plany dziatania.

Jest doktadna zarowno w planowaniu, jak i dziataniu.

Na etapie rozwijania wspotpracy Krélewna powinna:

N\ . Insights®
®))Discovery

Pamieta¢, ze niektore zadania wykonane perfekcyjnie, nie
musiaty by¢ wcale wykonywane.

Starac sie rozluzni¢ atmosfere, kiedy sytuacja staje sie
napieta.

Doceniac role wydarzen towarzyskich w cementowaniu
dobrej relacji z klientem.

Poswiecac wiecej czasu na bezposredni kontakt z klientem.

Zapraszac klientow do udziatu w stosownych wydarzeniach
towarzyskich.

Starac sie nie przejmowac procedurami - skupic sie na
wynikach.

Notatki

© The Insights Group Ltd, 1992-2014. Wszystkie prawa zastrzezone. Strona 12



Krolewna Sniezka

Insights®

Wskazniki preferenciji stylu sprzedazy
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Zbieranie informacji
Budowanie zaufania
Wyznaczanie celéw

Umawianie spotkan

Aktywne stuchanie
Zadawanie pytan
Zachecanie do wspotpracy

Kreowanie mozliwosci

Precyzyjne i adekwatne przekazywanie informacji
Entuzjastyczna prezentacja
Okazywanie zrozumienia

Organizacja i doktadnos$¢

Bezposrednie radzenie sobie z obiekcjami
Przekonywanie
Wyjasnianie szczegotow

Wyjscie naprzeciw obawom klienta

Zamykanie
Elastycznos¢
Minimalizowanie ryzyka

Dopasowanie do potrzeb

Podtrzymywanie kontaktu
Planowanie rozwoju wspotpracy
Utrzymywanie dobrych relacji

Rozwijanie wspotpracy
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